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Skripsi yang berjudul “Pengaruh Promosi Syariah dan Pelayanan Islam 
Terhadap Kepuasan Konsumen Di Swalayan NU Ngambon” merupakan 
penelitian yang bertujuan utuk mengetahui apakah ada pengaruh secara parsial 
dan simultan antara promosi syariah dan pelayanan Islam terhadap kepuasan 
konsumen. 
Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan Teknik 
pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan Purposive Sampling 
dengan menggunakan rumus Slovin. Pengumpulan data yang dilakukan dengan 
cara penyebaran kuesioner sebanyak 99 responden di Swalayan NU Ngambon. 
Untuk menganalisis menggunakan suatu alat analisi yaitu SPSS. Metode analisis 
menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, asumsi klasik, uji determinan, uji 
regresi linear berganda dan uji hipotesis. 
Hasil penelitian menunjukkan uji parsial diperoleh hasil sebesar 2,517 
(Promosi Syariah) dan 12,757 (Pelayanan Islam), hal ini berarti masing-masing 
variabel bebas berpengaruh secara parsial terhadap kepuasan konsumen (Y) pada 
konsumen swalayan NU Ngambon. Untuk uji Simultan diperoleh hasil 116,689 
dengan nilai signifikansi 0,000 hal ini mengartikan secara simultan variabel bebas 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel kepuasan konsumen. Hasil 
uji analis regresi linier sederhana didapat persamaan Y’ = 1,224 + 0,104X1 + 
0,366X2 dari persamaan tersebut diketahui koefisien regresi promosi syariah dan 
pelayanan Islam memiliki tanda yang positif, sehingga memiliki hubungan yang 
positif dengan kepuasan konsumen di Swalayan NU Ngambon. Sedangkan nilai R 
Square sebesar 0,709 yang mengartikan bahwa pengaruh kedua varibel bebas 
sebesar 70,9%, sedangkan sisanya yakni 29,1% yang tidak dikaji dalam penelitian 
ini. 
Dari hasil penelitian, saran yang mempertahankan dan meningkatkan 
strategi pemasaran dan pelayanan perusahan yang nantinya dapat menimbulkan 
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A. Latar Belakang Masalah 
Berkembangnya pasar ritel yang begitu cepat, cukup berdampak pada 
tingginya persaingan pasar di era usaha saat ini. Apalagi suatu lembaga atau 
perusahaan yang mengadopsi konsep syariah cukup diminati oleh konsumen 
di zaman milenial ini, oleh karena itu perusahaan harus memiliki strategi yang 
jitu untuk mengelola konsep syariah itu agar menjadi sebuah keuntungan bagi 
perusahaan tanpa melupakan pedoman-pedoman yang ada, salah satunya 
adalah pengembangan terhadap suatu pengenalan produk dan pelayanan 
dengan cara yang islami. 
Dalam era bisnis yang kompetitif saat ini, sangat sulit menjual sesuatu 
tanpa adanya promosi.Pelanggan tidak hanya ingin membeli produk/jasa, 
tetapi juga ingin mendapatkan manfaat yang menarik dan unik dari 
produk/jasa yang ditawarkan.1 Menurut Kinner dan Kenneth dalam Ari 
Setiawanningrum mendifinisikan promosi sebagai sebuah mekanisme 
komunikasi pemasaran, pertukaran informasi antara pembeli dan penjual2. 
Tidak dapat di pungkiri bahwa promosi penjualan meningkatkan 
keuntungan dan membuka peluang bisnis untuk ekspansi ke pasar 
potensial.Namun, untuk mendapatkan keuntungan yang lebih banyak pelaku 
bisnis yang masih menyimpang dari moral dan aturan-aturan yang ada.3Pada 
dasarnya promosi dalam pemasaran syariah harus beretika dan 
                                                          
1Nurul Huda, “Pemasaran Syariah Teori dan Aplikasi” (Depok; Kencana, 2017),  132 
2Ari Setiawannigrum, Prinsip-prinsip Pemasaran (Yogyakarta: Andi Offset, 2015), 223 
3Ibid. 225 


































terbuka.Kebenaran dalam setiap informasi tentang produk yang dipasarkan 
adalah inti dari promosi pemasaran syariah.Perilaku tersebut didasarkan pada 
ajaran Al-Quran dan hadis dimana segala sesuatu yang dikerjakan oleh 
seseorang Muslim pasti bersifat vertikal yaitu, ada pertanggung jawaban 
perilaku manusia kepada Allah SWT. Terdapat banyak dalil dari Al-Quran 
maupun As-Sunnah serta Ijma” tentang diharamkannya jenis promosi palsu. 
Di antaranya dalam Al-Quran Surat An-Nisa’ : 29  
 ات ْناأ ّلاإ ِلِطاابْلِبِ ْمُكان ْ يا ب ْمُكالااوْماأ اوُلُكْاتَ لا اوُنامآ انيِذَّلا ا اهُّ ياأ ايَ ْمُكْنِم  ٍ اَا ا ت ْنَا   ًَا اا ِِ انوُك  
“Hai orang-orang yang beriman janganlah kamu saling memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaanyang 
berlaku dengan suka sama suka antara kamu.Dan jangan kamu membunuh 
dirimu; sesungguhnya Allah Maha Penyayang atas kamu”.4 
Dalam ayat tersebut sudah jelas bahwa haram memakan harta dengan cara 
yang batil, kecuali jika dilakukan dengan cara yang jujur dan disepakati oleh 
kedua belah pihak. Konsumen yang membeli produk tapi tidak puas dengan 
apa yang di promosikan maka dia tidak akan relaketika mengetahui barang 
yang diterima tidak sesuai dengan yang dijanjikan. 
Pengertian pelayanan adalah usaha melayani kebutuhan orang lain. 
Pelayanan pada dasarnya adalah kegiatan yang ditawarkan oleh 
                                                          
4Kementrian Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya, (Jakarta: Cahaya Qur’an, 2011). 84  


































perusahaanatau program kepada konsumen, yang bersifat tidak berwujud dan 
tidak dapat dimiliki.5 
Berdasarkan pengertian diatas, bisa disimpulkan bahwa pelayanan 
merupakan suatu usaha atau proses yang berlangsung secara berkelanjutan 
atau terus menerus dalam interaksi antara seorang dengan orang lain dan 
menyediakan kepuasan konsumen. Semakin baik pelayanan yang diberikan 
maka akan memberikan dampak baik bagi kemajuan perusahaan. 
Demi meningkatkan kepuasan konsumen maka perusahaan harus 
memperhatikan kualitas pelayanan juga. Karena pelayanan adalahunsur yang 
penting dalam merangsang konsumen untuk melakukan pembelian di 
Swalayan NU. Felix Panjaitan dan Hotman Panjaitan berpendapat bahwa 
kualitas pelayanan lah yang diharapkan sebagai keinginan para pelanggan 
yang diberikan oleh perusahaan.6 
Jika kebutuhan konsumen dalam mengkonsumsi sesuatu dapat memenuhi 
rasa keinginannya maka kualitas yang diberikan dipandang baik atau 
positif.7Islam mengajarkan bila ingin memberikan hasil usaha baik berupa 
barang maupun pelayana/jasa hendaknya memberikan yang berkualitas, 
jangan memberikan yang buruk atau tidak berkualitas kepada orang lain.8 
Terdapat banyak dalil dari Al-Quran maupun As-Sunnah serta Ijma” tentang 
                                                          
5M. Nuriranto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Perbankan Sayriah, (Bandung CV. Afabeta, 
2010) cet. Ke-1, 211 
6Felix Panjaitan, Hotman Panjaitan, Analisis Loyalitas Melalui Kepuasan Pelanggan, (Surabaya: 
PT. Revka Petra Media, 2010), 24 
7Fandy Tjiptono, Pemasaran jasa, (Malang: Banyumedia Publishing, 2004), 261 
8Fatchur Rohman, Analisis Kepuasan Pada Kualitas Layanan Mobile Banking GPRS Bank 
Syariah Mandiri Surabaya Barata, (Skripsi-Surabaya: IAIN Sunan Ampel, 2013), 1 


































pelayanan yang baik. Diantaranya dalam Al-Quran Surat Al-Baqarah ayat 
267: 
 ال اانْجارْخاأ اَّمِاو ْمُت ْ ب اساك اام ِتااب ِياط ْنِم اوُقِفْناأ اوُنامآ انيِذَّلا ا اهُّ ياأ ايَ ِضْراْلْا انِم ْمُك  ۖ  اثيِبْالْا اوُمَّمايا ت الَاو 
 او انوُقِفْن ُت ُهْنِم ِهيِف اوُضِمْغ ُت ْناأ َّلَِإ ِهيِذِخِبِ ْمُتْسال  ۖ  اَّللّا َّناأ اوُمالْعااو  ي ِاد ِ ِّا   
“Hai orang-orang yang beriman, nafkahlah (di jalan Allah) sebagaian 
dari hasil usahamu yang baik-baik dan sebagian dari apa yang buruk-buruk 
lalu kamu menafkahkan daripadanya, padahal kamu sendiri tidak mau 
mengambilnya melainkan dengan memincingkan mata terhadapnya. Dan 
ketahuilah, bahwa Allah Maha Kaya lagi Maha Terpuji.9 
Maksud dari ayat diatas adalah ketika kita memberikan pelayanan berilah 
pelayanan yang terbaik yang diberikan bukan pelayanan yang buruk atau 
bahkan pelayanan yang tidak memuaskan yang disuguhkan. 
Untuk menarik konsumen suatu perusahan seharusnya memberikan 
pelayanan yang baik.Hal tersebut perlu dilakukan oleh perusahaan, karena 
sikap konsumen adalah dinamis jika merasa puas terhadap barang atau jasa 
dari suatu perusahaan dan berhak menentukan pilihan yang cocok bagi 
mereka. 
Untuk meningkatkan usaha Swalayan NU harus memikirkan juga tentang  
kepuasan konsumen, karena sebuah bisnis yang bisa dikategorikan sukses 
jikalau dapat mengukur kepuasan konsumennya. Karena kepuasan adalah cara 
terbaik untuk mempertahankankonsumen. secara teratur, Kepuasan konsumen 
bisa dipandang salah satu indikator terbaik untuk laba masa depan. Faktanya 
                                                          
9Kementrian Agama RI, Al-Qur’an…, 46 


































mendapatkan konsumen baru itu lebih mahal ketimbang mempertahankan 
konsumen yang juga menjadi salah satu pemantik bertumbuhnya perhatian 
pada konsumen.10 
Kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa seseorang yang muncul 
setelah membandingkan hasil kerja produk yang dipikirkan terhadap kinerja 
(atau hasil) yang diharapkan. Jika kerja berada dibawah harapan, berarti 
konsumen merasa tidak puas.11 
Kepuasan konsumen ditentukan oleh kualitas produk dan kualitas 
pelayanan yang baik. Kualitas suatu produk sangat menentukan konsumen 
untuk membeli atau tidak produk tersebut. Dengan seiring berjalannya waktu 
dan berkembangnya dunia industri, banyak bermunculan produk baru yang 
hampir sama bahkan produk-produk yang lebih bagus. Dengan demikian, 
konsumen akan lebih selektif dalam memilih produk yang akan dibeli. 
Swalayan NU adalah suatu usaha berjenis minimarket yang melakukan 
binis eceran yang berhubungan langsung dengan konsumen, dan tempat 
berbelanja yang menjual berbagai kebutuhan pokok dan kebutuhan sehari-hari. 
Dilihat dari pemaparan latar belakang diatas yang telah dikemukakan, 
maka penulis tertarik untuk menulis penelitian dengan judul “PENGARUH 
PROMOSI SYARIAH DAN PELAYANAN ISLAM TERHADAP 
KEPUASAN KONSUMEN DI SWALAYAN NU NGAMBON 
BOJONEGORO 
 
                                                          
10Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa, (Malang: Bayumedia Publishing.2006), 349 
11Philip Kotler & Kevin Lane,  Manajemen Pemasaran Jilid 1 (Jakarta: Erlangga 2008),177 


































B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas, penulis merumuskan 
pokok permasalahan yang akan dibahas antara lain: 
1. Apakah promosi syariah berpengaruh secara parsial terhadap kepuasan 
konsumen di Swalayan NU Ngambon Bojonegoro? 
2. Apakah pelayanan Islam berpengaruh secara parsial terhadap kepuasan 
konsumen di Swalayan NU Ngambon Bojonegoro? 
3. Apakah promosi syariah dan pelayanan Islam berpengaruh secara simultan 
terhadap kepuasan konsumen di Swalayan NU Ngambon Bojonegoro?  
 
C. Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan penelitian yang ingin dicapai dari penelitian ini antara lain: 
1. Adakah pengaruh promosi syariah secara parsial terhadap kepuasan 
konsumen di Swalayan NU Ngambon Bojonegoro 
2. Adakah pengaruh pelayanan Islam secara parsial terhadap kepuasan 
konsumen di Swalayan NU Ngambon Bojonegoro 
3. Adakah pengaruh promosi syariah dan pelayanan Islam secara simultan 
terhadap loyalitas konsumen di Swalayan NU Ngambon Bojonegoro 
D. Kegunaan Hasil Penelitian 
Penelitian ini diharapkan memberikan manfaat dan memiliki keguanaan 
antara lain: 
1. Secara teoritis, hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah ilmu 
pengetahuan dan wawasan terkait pengaruh promosi syariah dan 


































pelayanan islam terhadap kepuasan konsumen. Oleh karena itu, hasil 
penelitian ini diharapkan bisa menjadi referensi penelitianmendatang yang 
relevan dengan penelitian ini. 
2. Secara praktis, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi 
Swalayan NU Ngambon dalam menganalisis dan mengetahui seberapa 
besar pengaruh promosi syariah dan pelayanan islam terhadap kepuasan 
konsumen guna meningkatkan penjulan perusahaan.  




































A. Landasan Teori 
1. Promosi Syariah 
a. Pengertian Promosi Syariah 
Pada Zaman dahulu Nabi Muhammad Saw dalam berjualan tidak 
pernah melebih-lebihkan produk dengan maksud untuk membujuk 
pembeli untuk membeli dagangannya.Nabi Muhammad dengan tegas 
menyatakan bahwa seseorang penjual harus menjauhkan diri dari 
sumpah-sumpah yang berlebihan dalam menjual suatu barang. Nabi 
Muhammad Saw menyarankan orang itu untuk tidak melakukan 
sumpah secara berlebihan.12 
Ekonomi Islam juga menerapkan promosi guna untuk menjual 
produk atau jasa di pasar. Karena dengan promosi masyarakat akan 
mengetahui keberadaan produk atau jasa, dan akhirnya mewujudkan 




                                                          
12Thariq Gunara dan Utus Hardiono Sudibyo, Marketing Muhammad. (Bandung: Salmadani 
Pustaka Semesta, 2007), 58 
13Yuniati Asmaniah, “Bauran Promosi dalam Prespektif Islam”, 
http://lib.uinmalang.ac.id/thesis/fullchapter/992 20592 (On-Line) diakses pada tanggal 1-juli-2019 


































Adapun cara yang harus dilakukan dalam berpromosi sesuai 
dengan ajaran Islam adalah:14 
1) Jangan mudah mengobral sumpah 
Dalam berpromosi atau beriklan janganlah mudah mengucapkan 
janji tersebut tidak bisa ditepati. Dari Abu Qotadah Al Anshori, 
Nabi shallallahu ‘alaihi wa sallam bersabda: 
“Bahwasanya ia mendengar Rasulullah Saw Bersabda: Hati-
hatilah dengan banyak bersumpah dalam menjual dagangan 
karena ia memang melariskan dagangan, namun malah 
menghapuskan (keberkahan)” (HR. Tirmizi).15 
Bersumpah secara berlebihan dilarang dalam etika promosi Islam, 
mengobral sumpah tanpa sesuai dengan wujud aslinya dapat 
merusak nilai-nilai Islami. Sebetulnya Allah Swttelah memberikan 
aturan dan larangan mengenai hal itu.   
2) Jujur  
Kejujuran adalah bagian dari inti keimanan, itulah salah satu ciri 
utama orang mukmin. Tanpa kejujuran, agama tidak akan tegak 
dan tidak akan stabil. Sebaliknya, kebohongan dan kedustaan 
adalah bagian dari sikap orang munafik.16Islam sangat tidak 
membenarkan seorang mukminnya memalsukan dan menipu 
                                                          
14Rafik Issa Beekum, Etika Bisnis Islam, (Yogyakarta: Pustaka Belajar, 2004), 24 
15Muhammad Nashiruddin Al-Albani, Shahih Sunan Ibnu Majah Buku 2, (jakarta Pustaka Azzam, 
2007), 322 
16 Kartajaya Hermawan, Syariah Marketing, (Mizan, Mei 2006), 45 


































karena dapat menyebabkan kerugian dan kedzaliman serta dapat 
menimbulkan permusuhan dan percekcokan.17 
3) Menjaga agar selalu memenuhi akad dan janji serta kesepakatan-
kesepakatan di antara kedua belah pihak (pembeli dan penjual). 
Allah Swt berfirman pada QS. Al-Maidah ayat 1: 
 ِدوُقُعْلِبِ اوُفْواأ اوُنامآ انيِذَّلا ا اهُّ ياأ ايَ  ۖ  امِي ابَ ْمُكال ْتَّلُِحأ ُكْيالاع ٰىال ْ ت ُي اام َّلَِإ ِمااع ْناْلْا ُة ْم
  مُرُح ْمُت ْناأاو  ِْيَّصلا ي ِل
ُِمُ اْيّْا  ۖ  ُ ِيُري اام ُمُكْايَ اَّللّا َّنِإ  
“Hai orang-orang yang beriman, penuhilah aqad aqad itu. 
Dihalakan bagimu binatang ternak, kecuali yang akan dibacakn 
kepadamu. (yang demikian itu) dengan tidak menghalalkan 
berburu ketika kamu sedang mengerjakan haji. Sesungguhnya 
Allah menetapkan hukum-hukum menurut yang dikehendaki-
Nya”.18 
Penuhilah aqad-aqad (perjanjian) itu baik yang terpatri 
diantara kamu dengan Allah maupun dengan sesama manusia, 
seperti saat berpromosi agar selalu menenuhi perjanjian dan 
kespakatan.  
4) Menghindari promosi palsu 
Dalam hal ini bermaksud untuk merangsang pembeli dan 
mendorongnya untuk membeli.Seperti iklan di media sosial atau 
                                                          
17Ali Hasan, Marketing dan Bank Syariah, (Bogor : Ghalia Indonesia, 2010), 25 
18Kementrian Agama RI, Al-Qur’an…, 117  


































ditampilkan di media cetak atau di televisi sering kali memberikan 
keterangan palsu. Cara promosi seperti itu melanggarakhlqul 
karimah. Islam sebagai agama yang menyeluruh, mengatur tata 
cara hidup manusia, setiap bagian tidak dapat dipisahkan dengan 
bagaian yang lain. Demikian pula dengan proses marketing, jual 
beli harus berdasarkan etika dan norma-norma Islam.  
Menurut kamus bahasa Indonesia, promosi adalah perkenalan 
dalam rangka memajukan usaha dagang.19 Promosi merupakan salah 
satu jenis komunikasi yang dipakai oleh seorang pemasar. Sebagai 
salah satu elemen bauran pemasaran, promosi menurut para ahli 
diantaranya yaitu : 
1) Pengertian promosi menurut Muhammad Syakir Sula 
Promosi yang syariah adalah suatu proses usaha bisnis 
(pemasaran) yang keseluruhan prosesnya menggunakan norma-
norma islam dan sebagai salah satu bisnis strategis yang 
mengarahkan poses penciptaan penawaran, dan perubahaan value 
dari suatu inisiator kepada stakeholdernya, yang dalam 
keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip 
muamalah (bisnis) dalam islam.20 
 
                                                          
19Pusat Bahasa Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Umum Bahasa Indonesia, Jakarta: Balai 
Pustaka, 2005, 898 
20Kartajaya Hermawan, Syariah …. , 27 


































2) Menurut Fandy Tjiptono 
Promosi adalah bentuk persuasif langsung melalui penggunaan 
berbagai intensif yang dapat diatur untuk membujuk konsumen 
untuk membeli produk dengan segera atau meningkatkan jumlah 
barang yang dibeli pelanggan.21 
3) Menurut William J.Stanton dalam buku Danang Suntoyo 
Promosi adalah bagiandidalam bauran pemasaran suatu produsen 
suatu barang yang digunakan untuk menginformasikan, 
membujuk, dan mengingatkan tentang produk/barang 
perusahaan.22 
4) Menurtu Basu Swastha  
Promosi merupakan salah satu variabel di dalam marketing mix 
yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam 
pemasaran produk atau jasanya. Kadang-kadang istilah promosi 
ini digunakan sinonim dengan istilah penjualan meskipun yang 
dimaksud adalah promosi. Sebenarnya istilah penjualan itu hanya 
meliputi kegiatan pemindahan barang / jasa atau penggunaan 
pejual saja, dan tidak dapat kegiatan periklanan atau kegiatan lain 
yang ditujukan untuk mendorong permintaan. Jadi, penjual hanya 
merupakan bagian dari promosi. Istilah promosi dapat diartikan 
                                                          
21Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran,(Yogyakarta: Andi Offset, 1997), 229 
22Dadang Suntoyo,Perilaku Konsumen Dan Pemasaran, (Yogyakarta, CAPS, 2015), 151 


































sebagai arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk 
mengarahkan seseorang atau oraganisasi kepada tindakan yang 
dibuat untuk pertukaran dalam promosi dan seluruh kegiatan 
promosi guna bertujuan untuk meningkatkan permintaan.23 
5) Menurut Rambat Lupiyonadi 
Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemarasan 
yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam 
memasarkan produk jasa. Kegiatan promosi bukan saja berfungsi 
sebagai alat komunikasi antara perusahaan dengan konsumen, 
melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen 
dalam kegiatan pembelian atau penggunaan jasa sesuai dengan 
keinginan dan kebutuhan.24 
Dari beberapa pengertian diatas, maka dapat disimpulkan bahwa 
promosi merupakan suatu kegiatan pemasaran dan penjualan dalam 
bentuk informasi dan meningkatkan permintaan produk, jasa, dan ide 
dari perusahaan dengan cara mempengaruhi agar konsumen 
menggunakan barang dan jasa yang diproduksi oleh perusahaan. 
Promosi dipandang sebagai arus informasi atau persuasi satu arah 
yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada 
                                                          
23Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty Offset, 1997), 
349 
24Rambat Lupiyoadi, A.Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa,(Jakarta: Salemba Empat, 2006), 
120 


































tindakan yang menciptakan pertahanan dalam pemasaran.25 Selain itu 
menurut purnama promosi merupakan bentuk komunikasi dai para 
pemasar yang menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan para 
calon pembeli suatu produk dalam rangka mempengaruhi pendapat 
mereka atau memperoleh suatu respon.26 
Promosi atau istilah dalam ekonom syariah disebut dengan at-
tarwij adalah suatu usaha yang digunkan oleh pembeli atau produsen 
untuk memperkenalkan produk kepada konsumen dan mempengaruhi 
mereka untuk membelinya.27Promosi dalam pemasaran syariah harus 
beretika dan terbuka, kebenaran dalam setiap informasi tentang produk 
yang dipasarkan adalah inti dari promosi pemasaran syariah.Adacukup 
banyak dalil dari Al-Quran maupun As-Sunnah serta Ijma’ tentang 
dilarangnnya jenis penipuan dalam promosi. Diantaranya dalam Surat 
Al-Imran : 77 
 ُأ ًلًيِلاق اًنااثَ ْمِِنِااْيْاأاو َِّللّا  ِْهاِعب انُو اتَْشاي انيِذَّلا َّنِإ الَاو ِِارِخ ْْا ِِ ُْم َا  َا الًاخ الَ َا
ِِٰالو 
 ْمِهْياِلإ ُُرظْنا ي الَاو ُ َّللّا ُمُهُم ِل اُكي  ِهي  ِكاز ُي الَاو ِةاماايِقْلا امْوا ي  مِيلاأ  ٌ ا اذاع ُْم َا او ْم  
”Sesungguhnya orang-orang yang menukar janji (nya dengan) 
Allah dan sumpah-sumpah mereka dengan harga yang sedikit, mereka 
itu tidak mendapatkan bagian (pahala) di akhirat, dan Allah tidak 
                                                          
25Marius P. Dasar-dasar Pemasaran, (Jakarta: PT  Raja Grafindo Persada, 1999), 241 
26Purmana Lingga, Strategic Marketing Plan : Panduan Praktis dan Lengkap Menyusun Rencana 
Pemasaran yang Strategis dan Efektif, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2001), 69 
27Kementrian Agama RI, Al-Qur’an…, 60 


































akan berkata-kata dengan mereka dan tidak akan melihat kepada 
mereka pada hari kiamat dan tidak (pula) akan mensucikan mereka. 
Bagi mereka azab yang pedih.”.28 
Pengertian ayat diatas yang berkaitan dengan orang menyamarkan 
kondisi asli produk daganganya, dan dia berjanji demi Allah Swt 
bahwa barang tersebut adalah barang yang kualitasnya baik, dengan 
maksud ada orang yang tertipu dengan yang dilakukan dan disebabkan 
sumpah palsu dari sang penjual tersebut. 
Imam Al-Bukhari rahimallah meriwayatkan hadits dari Abdullah 
bin Umar Radhiyallahu anhuma beliau berkata: 
 ِشْجَّنلا ِناع امَّلاساو ِهْيالاع ُالله ىَّلاص ِالله ُلْوُسار ىاانِاوُشاجاانا ت الَاو ٍظْفال ْ ِِاو ، . 
“Rasulullah shallallahu alaihi wa sallam melarang melakukan 
transaksi Najsy”29 
Yang dimaksud dengan Najsy dalam transaksi jual beli adalah 
pujian yang berlebihan yang dilakukan seorang pemasar terhadap suatu 
produk dengan tujuan agar harga barang tersebut bisa menjadi tinggi 
dan lebihlaris terjual. 
Dalam berpromosi penyampaiannya harus dikatakan dengan benar 
tanpa menutup nutupi, seperti firman Allah yang terdapat dalam Al-
Quran Surat Al-Ahzab ayat 70:  
                                                          
28Kementrian  Agama RI, Al-Qur’an…, 60  
29Almanjar, “Jual Beli” dalamhttps://almanhaj.or.id/4035-jual-beli-inah-jual-beli-dengan-
najasy.html diakses pada tanggal 2 juli 2019 


































ا ًي ِاس ًلَْوا ق اوُلوُقاو اَّللّا اوُقَّ تا اوُنامآ انيِذَّلا ا اهُّ ياأ ايَ 
“Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu kepada 
Allah dan katakanlah perkataan yang benar”30 
Allah Swt berfirman agar hamba-hambanya bertakwa kepada-
Nya dan menyembah seperti sedang berada didepan-Nya dan 
menyuruh mereka memberikan pernyataan yang jujur atau tidak 
berbohong. Jadi dalam berkegiatan promosi hendaklah 
memberikan informasi yang benar dan jujur tanpa mengada-ada 
atau melebih-lebihkan kualitas produk tersebut.  
Perbandingan promosi Islam dan konvensional dapat 
dijelaskan beberapa hal antara lain:31 
a) Konsep dan Dasar 
Promosi konvensional adalah promosi yang tidak 
mendasarkan nilai-nilai makrifat dalam segala hal dalam 
mempromosikan sesuatu. Pemasar hanya berfokus pada 
pencapaian target perusahaan. Dalam Promosi Syariah 
seorang pemasar harus mempunyai rasa bahwa setiap 
aktivitas promosinya ia selalu diawasi oleh Allah SWT, 
sehingga sangat berhati-hati dan jujur dalam menjalankan 
aktivitas promosinya. 
                                                          
30Kementrian Agama RI, Al-Qur’an…, 428 
31Nur Riyanto Al Arif, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alpabeta, 2010), 103 


































b) Etika Promosi  
Promosi Syariah harus beretika dan terbuka. Sebab 
kebenaran dalam setiap informasi tentang produk yang 
dipasarkan adalah inti dari promosi syariah itu. Maka 
seorang promotor sangat berhati-hati kepada calon 
konumennya, menghindari kebohongan, menjaga 
kejujuran, dan janji. Dibandingkan dengan system promosi 
konvensional, mereka lebih bebas sehinggan promotes bisa 
leluasa menggunakan cara-cara meskipun bertentangan 
dengan syariah. 
c) Pendekatan Dengan Konsumen 
Pada promosi konvensional konsumen cenderung 
diletakkan sebagai objek untuk mencapai target perusahaan 
dan konsumen terkadang lebih dirugikan dengan janji-janji 
manis yang tertolak belakang keinginan dan kenyataan. 
Sedangkan konsumen dalam promosi syariah diletakkan 
sebagai mitra. Sebab pelanggan cenderung tidak hanya 
ingin membeli produk, tetapi juga ingin mendapatkan 
manfaat yang menarik dari produk yang ditawarkan. 
d) Cara Pandang Terhadap Pesaing  
Dalam promosi syariah semua perusahaan punya 
kesempatan untuk berkembang dan bersaing dengan cara 
yang sehat tanpa saling menjatuhkan. Karena pesaing 


































adalah mitra yang penting untuk meningkatkan 
implementasi promosi syariah. Sedangkan dalam promosi 
konvensional mereka menganggap pesaing adalah 
penghambat laju perusahaan, maka dari itu mereka 
menganggapnya sebagai lawan dan harus dimatikan. 
e) Budaya Kerja 
Budaya yang harus diterapkan adalah bagaiman budaya 
kerja yang dicontohkan oleh Rasulullah SAW yaitu 
mempuyai sifat yang jujur (sidiq), bertanggung jawab 
(ammanah), menyebarluaskan etos kerja yang baik 
(tabligh), dan yang terakhir cerdas (fathonah). 
b. Tujuan Promosi 
Tujuan dari kegiatan promosi sebagai bagian dari komunikasi 
pemasaran adalah sebagai berikut :32 
1) Menginformasi (informing) dapat berupa : 
a) Menginformasikan pasar mengenai keberadaan suatu 
produk baru. 
b) Menjelaskan cara kerja produk. 
c) Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu 
produk. 
d) Menyampaikan perubahan harga kepada pasar. 
                                                          
32 Fandy Tjiptono, StrategiPemasaran, Yogyakarta: Andy Offset, 1997, 221 


































e) Menginformasikan jasa-jasa yang disediakan oleh 
perusahaan.  
f) Meluruskan kesan yang keliru. 
g) Mengurangi ketakutan atau kekawatiran pembeli. 
h) Membangun citra peusahaan. 
2) Membujuk pelanggan sasaran (persuading), untuk : 
a) Membentuk pilihan merk. 
b) Mengalihkan  pilihan ke merk tertentu.  
c) Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk. 
d) Mendorong pembeli untuk belanja saat itu juga. 
e) Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga 
(salesmen). 
3) Mengingatkan (reminding), terdiri atas : 
a) Mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan 
dibutuhkan dalam waktu dekat.  
b) Mengingatkan pembeli akan tempat-tempat yang menjual 
perusahaan. 
c) Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada 
kampanye iklan.  
d) Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk 
perusahaan. 
 


































Sedangkan Tujuan promosi menurut pendapat Philip Kotler (1998) 
adalah : 
1) Merangsang para konsumen untuk mencoba suatu barang. 
2) Mendekatkan hubungan jarak jauh dengan para pengecer. 
3) Menarik para pemakai yang tidak menggunakan merk untuk 
menggunakan dan atau untuk memberikan suatu penghargaan 
kepada mereka yang setia menggunakan merek. 
4) Menarik pembeli yang gemar menukar merk dagang. 
5) Menawarkan sesuatu sebagai tambahan (bonus) kepada pembeli 
akan lebih tertarik.33 
Menurut Basu Swastha ada 4 tujuan yang dilakukandalam praktik 
promosi antara lain :34 
1) Modifikasi tingkah laku 
Apabila dilihat dari aspek promosi yang bertujuan untuk 
memberikan informasi dengan maksud untuk mengubah tingkah 
laku guna merangsang seseorang untuk melakukan pembelian. 
2) Memberitahu  
Kegiatan ini dilakukan untuk memberi pengetahuan kepada 
konsumen tentang produk perusahaan yang ditawarkan, dan 
                                                          
33Philp Kotler, Manajemen Pemasaran Edisi Indonesia Jilid 1,(Jakarta : Prenhalindo, 1997), 52 
34Basu Swastha dan Irawan, Manajemen pemasaran….353 


































bertujuan untuk membantu konsumen dalam hal pengambilan 
keputusan untuk melakukan suatu pembelian. 
3) Membujuk  
Promosi adalah suatu seni untuk membujuk (persuasif), hal ini 
sebenarnya bertujuan untuk mendorong konsumen untuk 
melakukan pembelian. 
4) Mengingatkan  
Kegiatan promosi ini bermaksud untukmempertahakan kehidupan 
produk perusahaan, oleh karena itu usaha yang bisa dilakukan 
perusahaan adalahmengingatkan konsumen. 
c. Indikator Promosi 
Menurut Lupiyonadi dan Hamdani dalam bauran promosi terdapat 
enam indikator yang bisa digunakan, antara lain:35 
1) Periklanan (Advertising) 
2) Penjualan personal (Personal selling) 
3) Informasi dari mulut ke mulut (Word of mouth) 
4) Publisitas dan hubungan masyarakat (Publicity dan public relation) 
5) Promosi penjualan (Sales Promotion) 
6) Pemasaran langsung (direct marketing) 
 
                                                          
35Panji Anoraga, Manajemen Bisnis (Jakarta: Rineka Cipta, 2009), 222 


































2. Pelayanan Islam 
Pelayanan adalah usaha melayani kebutuhan orang lain dengan 
memperoleh imbalan (uang) jasa. Menurut AS. Moenir, pelayanan adalah 
proses pemenuhan kebutuhan melalui aktivitas orang lain yang langsung.36 
Sedangkan menurut Kotler, pelayanan adalah strategi produk perusahaan 
biasanya mencakup berbagai pelayanan itu bisa merupakan bagian kecil 
atau bagian besar dari seluruh produk.37 
Pada umumnya suatu bisnis atau usaha strategi yang dijalankan dalam 
mempertahankan usahanya hal yang perlu dilakukan adalah dalam konsep 
pemasaranya, karena suatu usaha agar usaha atau produk dapat dikenal 
oleh masyarakat adalah dengan adanya pemasaran. Menurut Cholil Umam 
dan Taudlikhul Afkar, Pemasaran adalah salah satu pendekatan untuk 
mendapatkan perhatian dari masyarakat. Konsep pemasaran dapat 
menunjukan keberhasilan suatu usaha dalam mencapai tujuan dengan cara 
penentuan keutuhan dan segmentasi pasar, serta pemuasan konsumen yang 
lebih baik dan lebih bernilai dari pesaing - pesaing yang ada.38 
Apabila kebutuhan pelanggan dalam mengkonsumsi suatu jasa atau 
produk dapat memenuhi rasa kebutuhan dan keinginannya maka kualitas 
yang diberikan dipandang baik atau positif.39 Islam mengajarkan bila ingin 
memberikan hasil usaha baik berupa barang maupun pelayanan/jasa 
                                                          
36Moenir, Manajemen Pelayanan Umum di Indonesia, (Jakarta: Bumi Aksara, 1996), 16 
37Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Modern, (Jakarta: Bumi Aksara, 2009), 208 
38Choli Umam dan Taudlikhul Afkar Modul Kewirausahaan Untuk Mahasiswa dan Umum, 
(Surabaya: IAIN Sunan Ampel Press, 2011), 216 
39Fandy Tjiptono, Pemasaran ….., 261 


































hendaknya memberikan yang berkualitas, jangan memberikan yang buruk 
atau tidak berkualitas kepada orang lain.40 
Dalam agama islam mengajarkan pada umatnya tentang etika dalam 
berbisnis yaitu seperti yang telah diteladan Rasulullah yaitu Nabi 
Muhammad Saw dimana sewaktu muda ia berbisnis dengan 
memperhatikan kejujuran, keramah – tamahan, menerapkan prinsip bisnis 
Islami dalam bentuk nilai – nilai shidiq, fathanah, amanah, dan tabligh.41 
Keempat hal yang menjadi key success factory (KSF) dalam mengelola 
suatu bisnis, agar mendapat celupan nilai – nilai moral yang tinggi, 
diantaranya: 42 
1) Shidiq (benar atau jujur), berarti jika seorang pemasar, sifat shidiq 
(benar atau jujur) haruslah menjiwai seluruh perilakunya dalam 
melakukan pemasaran, dalam berhubungan dengan pelanggan, dalam 
bertransaksi dengan nasabah, dan dalam membuat perjanjian dengan 
mitra bisnisnya. Ia senantiasa mengedepankan kebenaran informasi 
yang diberikan dan jujur dalam menjelaskan keunggulan produk – 
produk yang dimiliki. Sikap jujur berarti selalu melandaskan ucaapan, 
keyakinan, serta perbuatan berdasarkan ajaran islam. Tidak ada 
kontradiksi dan pertentanagn yang disengaja antara ucapan dan 
perbuatan. Oleh karena itulah, Allah memerintahkan orang – orang 
                                                          
40Fatchur Rohman, Analisis Kepuasan ….., 11  
41Veithzal Rivai dan Andi Buchari, Islamic Ecomomics ( Jakarta: Bumi Aksara, 2009), 236 
42Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing (Bandung: Mizan, 2006), 
132 


































yang beriman untuk senantiasa memiliki sifat shidiq. Sebagaimana 
firman Allah Swt dalam QS. Al-Taubah ayat 119: 
ا اوُقَّ تا اوُنامآ انيِذَّلا ا اهُّ ياأ ايَ ايِقِداَّصلا اعام اُونوُكاو اَّللّ  
“Hai orang – orang yang beriman bertakwalah kepada Allah, 
dan hendaklah kamu bersama orang – orang yang benar.”43 
Dalam era usaha bisnis saat ini kejujuran adalah hal yang 
sangat penting, baik kejujuran dalam hal waktu, janji, pelayanan, 
pelaporan, mengakui kelemahan dan kekurangan (tidak ditutup – 
tutupi) serta menjauhkan diri dari berbuat bohong dan menipu. 
2) Amanah (terpercaya atau kredibel). Amanah berarti tanggung jawab 
dalam melaksanakan setiap tugas dan kewajiban. Amanah 
ditampilakan dalam keterbukaan, kejujuran, pelayanan yang optimal, 
dan ihsan (kebijakan) dalam segala hal.44Allah Swt berfirman dalam 
Surat Nisa’ ayat 58:  
 ْمُتْم اكاح ااذِإاو ا اهِلْهاأ ٰالَِإ ِت انَااماْلْا اوُّداؤ ُت ْناأ ْمُُكرُمْايَ اَّللّا َّنِإ  اعْلِبِ اوُمُكْاتَ ْناأ ِساَّنلا اْياب ِل ْ
  ۖ  ِِهب ْمُكُظِعاي اَّمِِعن اَّللّا َّنِإ  ۖ ًايِْصاب اًعي ِاسَ انااك اَّللّا َّنِإ  
“Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat 
kepada yang berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu) apabila 
                                                          
43Kementrian  Agama RI, Al-Qur’an…, 207 
44Veithzal Rivai dan Andi Buchari, Islamic Economics…, 236 


































menetapkan hokum diantara manusia supaya kamu menetapkan 
dengan adil. Sesungguhnya Allah adalah Maha Mendengar lagi Maha 
Melihat.”.45 
3) Fathanah (cerdas), berarti dalam bisnis, implikasi sifat fathanahadalah 
bahwa segala aktivitas peruahaan harus dengan kecerdasan, dengan 
mengoptimalkan semua potensi kal yang ada untuk mencapai tujuan. 
Memiliki sifat jujur, benar, dan bertanggung jawab saja tidak cukup 
dalam mengelola bisnis secara professional. Para pelaku bisnis syariah 
juga harus memiliki sifat fathanah, yaitu cerdas, cerdik, dan bijaksana, 
agar usahanya bisa lebih efektif dan efisien serta mampu menganalisis 
situasi persaingan (competitive setting) dan perubahan – perubahan 
(change) dimasa yang akan datang.46 Sifat Fathanah bisa digambarkan 
seperti sifat professional yaitu dengan bekerja secara maksimal dan 
penuhkomitmen dan kesungguhan.47 Sifat profesionalisme 
digambarkan dalam QS Al-Isra’ ayat 84: 
 اوُه ْنابِ ُمالْعاأ ْمُكُّبارا ف ِهِتالِكااش ٰىالاع ُلامْعا ي ِلُك ْلُق ًلًيِب اس ٰ ا ْهاأ  
                                                          
45Kementrian  Agama RI, Al-Qur’an…, 88 
46Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing …, 129 
47Didin Hafifudin dan Hendri Tanjung, Manajemen Syariah dalam Praktik, (Jakarta: Gema Insani 
Inpress, 2003), 63 


































“Katakanlah : tiap–tiap orang berbuat menurut keadaanya 
masing–masing.” Maka Tuhanmu lebih mengetahui siapa yang lebih 
benar jalannya.48 
4) Tabligh (komunikatif). Tabligh artinya komunikakif dan argumentatif. 
Orang memiliki sifat tabligh akan menyampaikan dengan benar dan 
tutur kata yang tepat.49 Kesopanan dan keramahan merupakan inti 
dalam memberikan pelayanan kepada orang lain. Hal ini ditegaskan 
dalam Al Quran surat Thaha 44 : 
 ٰىاشْايَ ْواأ ُر َّكاذاتا ي ُهَّلاعال اًن ِيال ًلَْوا ق ُهال الَوُقا ف 
“Maka berbicaralah kamu berdua kepadanya dengan kata-kata 
yang lemah lembut. Mudah-mudahan ia ingat atau takut”.50 
Terdapat dalil dari Al-Quran maupun As-Sunnah serta Ijma’ tentang 
pelayanan yang baik. Diantaranya dalam Al-Quran Surat Al-Baqarah ayat 
: 267 
 ارْخاأ اَّمِاو ْمُت ْ ب اساك اام ِتااب ِياط ْنِم اوُقِفْناأ اوُنامآ انيِذَّلا ا اهُّ ياأ ايَ ِضْراْلْا انِم ْمُكال اانْج  ۖ  اوُمَّمايا ت الَاو
 ِفْن ُت ُهْنِم اثيِبْالْا ِهيِف اوُضِمْغ ُت ْناأ َّلَِإ ِهيِذِخِبِ ْمُتْسالاو انوُق  ۖ  ْعااو ي ِاد ِ ِّا  اَّللّا َّناأ اوُمال  ٌ  
“Hai orang-orang yang beriman, nafkahlah (di jalan Allah) sebagaian 
dari hasil usahamu yang baik-baik dan sebagian dari apa yang buruk-
buruk lalu kamu menafkahkan daripadanya, padahal kamu sendiri tidak 
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49Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing…., 132 
50Kementrian  Agama RI, Al-Qur’an…, 315 


































mau mengambilnya melainkan dengan memincingkan mata terhadapnya. 
Dan ketahuilah, bahwa Allah Maha Kaya lagi Maha Terpuji.51 
Maksud dari ayat ini adalah ketika kita melakukan pelayanan berilah 
pelayanan yang terbaik yang diberikan bukan pelayanan yang buruk atau 
bahkan pelayanan yang kurang memuaskan. 
Al-Quran memerintahkan secara jelas agar kaum muslimin bersifat 
lemah lembut dan sopan santun manakala berbicara dan melayani 
pelanggan, karena baik buruknya perilaku bisnis para pengusaha 
menentukan sukses dan gagalnya bisnis yang dijalankan. Sebagaimana 
dijelaskan dalam Al-Quran surat Ali Imran ayat : 159 
 ُْم َا  اتِْنل َِّللّا انِم ٍةاْدار اامِبافْ ۖ  ِبْلاقْلا اظيِلّا  اًّظاف اتْنُك ْوالاو َا ِلْو اح ْنِم اوُّضاف ْن الَ ْ ۖ  ُفْعااف
 ِرْماْلْا ِِ ْمُهْرِوااشاو ُْم َا  ْرِفْغا تْسااو ْمُه ْ ناعْ ۖ  َّكاوا تا ف اتْمازاع ااذِإاف َِّللّا ىالاع ْلْ  ۖ  ُّب
ُِيَ اَّللّا َّنِإ
يِل ِكاوا تُمْلا  ۖ  
“Maka disebabkan rahmat dari Allah-lah kamu berlaku lemah lembut 
terhadap mereka. Sekiranya kamu bersikap keras lagi berhati kasar, 
tentulah mereka menjauhkan diri dari sekelilingmu. Karena itu 
maafkanlah mereka, mohonkanlah ampun bagi mereka, dan 
bermusyawaratlah dengan mereka dalam urusan itu. Kemudian apabila 
kamu telah membulatkan tekad, maka bertawakkallah kepada Allah. 
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Sesungguhnya Allah menyukai orang-orang yang bertawakal kepada-
Nya.”52 
Memberikan pelayanan terbaik kepada umat manusia adalah pekerjaan 
yang sangat mulia dan merupakan pintu kebaikan bagi siapa saja yang 
mau melakukannya. Sebagian kecil dari ayat Al-Qur’an dan hadits – hadits 
yang mendorong umat manusia untuk memberikan pelayanan terbaik 
kepada sesama. Akan tetapi sebelum berbicara lebih jauh, islam meletakan 
batasan yang difirmankan oleh Allah, seperti yang terdapat dalam Al-
Quran Surat Al-Maidah ayat 2: 
 اماارْالْا ارْهَّشلا الَاو َِّللّا اِرئااعاش اوُّل
ُِتَ الَ اوُنامآ انيِذَّلا ا اهُّ ياأ ايَ  اي ِمآ الَاو ا ِئ الًاقْلا الَاو اي ْاَْ ا الَاو 
 ًنَااوِْضراو ْم
ِ ِبَار ْنِم ًلًْضاف انوُغا ت ْ با ي اماارْالْا اتْيا بْلا  ۖ  الاح ااذِإاو اوُداَا ْصااف ْمُتْل  ۖ  ِرْايَ الَاو ُكَّنام ْم
 او ُاتْعا ت ْناأ ِماارْالْا  ِِجْس امْلا ِناع ْمُكوُّ اص ْناأ ٍمْوا ق ُنآاناش  ۖ  اوااعا تاو ٰ اوْقَّ تلااو  ِ ِْلا ىالاع اُون  ۖ 
 ِنااو ُْعْلااو ِْثْ ِْلْا ىالاع اُوناوااعا ت الَاو  ۖ  اَّللّا اوُقَّ تااو  ۖ  اش اَّللّا َّنِإ ٌِ ااقِعْلا  ُي ِ  
“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu melanggar syi´ar-
syi´ar Allah, dan jangan melanggar kehormatan bulan-bulan haram, 
jangan (mengganggu) binatang-binatang had-ya, dan binatang-binatang 
qalaa-id, dan jangan (pula) mengganggu orang-orang yang mengunjungi 
Baitullah sedang mereka mencari kurnia dan keridhaan dari Tuhannya 
dan apabila kamu telah menyelesaikan ibadah haji, maka bolehlah 
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berburu. Dan janganlah sekali-kali kebencian(mu) kepada sesuatu kaum 
karena mereka menghalang-halangi kamu dari Masjidilharam, 
mendorongmu berbuat aniaya (kepada mereka). Dan tolong-menolonglah 
kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan takwa, dan jangan tolong-
menolong dalam berbuat dosa dan pelanggaran. Dan bertakwalah kamu 
kepada Allah, sesungguhnya Allah amat berat siksa-Nya.”.53 
Tujuan dari pelayanan yang telah diberikan oleh perusahaan yang 
bersangkutan adalah :  
1) Dapat memberikan rasa puas dan rasa kepercayaan pada konsumennya  
2) Tetap menjaga agar konsumen merasa diperhatikan dan dipentingkan 
dalam segala kebutuhan dan keinginannya. 
3) Upaya mempertahankan konsumen agar tetap loyal untuk 
menggunakan produk barang atau jasa yang ditawarkan tersebut.54 
Dalam memberikan pelayanan yang terbaik perlu didukung oleh 
berbagai hal. Berikut ini beberapa ciri pelayanan yang baik:55 
1) Tersedianya karyawan yang baik, yaitu karyawan dalam melayani 
pelanggan atau pelayan merupakan faktor penentu utama kesuksesan 
perusahaan selama melayani pelanggan. Kenyamanan pelanggan juga 
sangat tergantung oleh pelayanan yang melayaninya. Para pelayan 
harus ramah, sopan, menarik, serta harus cepat tanggap, pandai bicara, 
menyenangkan dan pintar. 
                                                          
53Kementrian  Agama RI, Al-Qur’an…, 109 
54Rosady Ruslan, Manajemen Publik Relations dan Komunikasi : Konsep dan Aplikasi, (Jakarta: 
PT Raja Grafindo Persada, 2016), 288 
55Kasmir, Kewirusahaan, (Jakarta: PT. Raja Grafindo, 2007), 285 


































2) Tersedianya sarana dan prasarana, yaitu dalam melayani pelanggan 
sarana dan prasarana harus diperhatikan, seperti meja dan kursi serta 
peralatan pendukung lain yang nyaman untuk ditempati dan 
dipandangi. 
3) Bertanggung jawab, yaitu dalam menjalankan kegiatan pelayanan, para 
karyawan atau pelayan harus mampu melayani dari awal sampai akhir. 
Pelanggan akan merasakan puas jika petugas bertanggungjawab 
terhadap pelayanan yang diinginkannya. 
4) Mampu melayani secara cepat dan tanggap, yaitu dalam melayani 
petugas pelayan diharapkan melakukan sesuai prosedur, layanan yang 
diberikan sesuai jadwal untuk pekerjaan tertentu dan tidak membuat 
kesalahan, dalam arti pelayanan yang diberikan sesuai dengan 
keinginan pelanggan.  
5) Mampu berkomunikasi, yaitu petugas dalam memberikan pelayanan 
harus dapat berkomunikasi dengan bahasa yang jelas dan mudah 
dimengerti. 
6) Memberika jaminan kerahasiaan, yaitu para petugas pelayan harus 
mampu menjaga kerahasiaan pelanggan untuk hal-hal tertentu. 
Kemampuan menjaga rahasia ini merupakan ukuran kepercayaan 
pelanggan kepada perusahaan. 
7) Memiliki pengetahuan dan kemampuan, yaitu para petugas pelayanan 
dituntut untuk memiliki pengetahuan dan kemampuan tertentu dalam 
melayani. 


































8) Berusaha memahami kebutuhan pelanggan, yaitu para pelayan harus 
cepat tanggap apa yang diinginkan oleh pelanggan. 
9) Mampu memberikan kepercayaan, yaitu para pelayan dalam 
memberikan pelayanan harus bisa menjaga kepercayaan agar 
pelanggan tidak lari. 
Supian Sauri dalam Tesisnya yang dikutip dari Parasurman, dan Berry 
dalam Loveelock, et al, serta Otman dan Owen  memaparkan bahwa 
Indikator Pelayanan Islam ada enam indikator yaitu:56 
1) Tangible (Bukti Fisik) 
2) Reliability (Keandalan) 
3) Responsiveness (Daya Tanggap) 
4) Assurance (Jaminan) 
5) Empathy (Empati) 
6) Compliance (Kepatuhan Syariah) 
3. Kepuasan Konsumen 
a. Pengertian Kepuasan Konsumen  
Menurut Philip Kotler kepuasan konsumen adalah perasaan 
senang atau kecewa seseorang yang muncul setelah membandingkan 
                                                          
56Supian Sauri, ”Analisis Pengaruh Kualitas Pelayanan Islam Terhadap Kepuasan dan kepercayaan 
Anggota Di Pusat Koperasi Syariah Alkamil Jawa Timur” (Skripsi—UIN Maulana Malik Ibrahim 
Malang, 2017), 22  


































anatar kinerja (hasil) produk yang dipikirkan terhadap kinerja (hasil) 
yang diharapkan.57 
Oleh karena itu mengukur tingkat kepuasan konsumen 
sangatlah perlu demi kelangsungan perusahaan.Persoalan kualitas jasa 
dan kepuasan pelanggan jasa, adalah relatif lebih sulit dibandingkan 
pengukuran pada produk fisik atau barang. 
Menurut Husain Umar, mendefinisikan kepuasan konsumen 
sebagai evaluasi purna beli, dimana persepsi terhadap kualitas 
produk/jasa yang dipilih memenuhi atau melebihi harapan sebelum 
pembelian.58Artinya apabila persepsi terhadap kinerja tidak dapat 
memenuhi harapan maka yang terjadi adalah ketidak puasan. 
b. Manfaat Kepuasan Konsumen  
Adanya kepuasan akan memberi manfaat diantaranya :59 
1) Hubungan perusahaan dan para pelanggannya menjadi harmonis.  
2) Memberi dasar yang baik bagi pembeli ulang. 
3) Dapat mendorong terciptanya loyalitas terhadap pelanggan. 
4) Membentuk suatu rekomendasi dari mulut ke mulut yang 
menguntugkan bagi prusahaan.  
5) Reputasi perusahaan menjadi baik. 
                                                          
57Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Prenhalindo, 2005). 70 
58Husain Umar, Metode Riset Perilaku Konsumen Jasa (Jakarta: Ghalia Indonesia, 2003). 14 
59Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra, Pemasaran Strategik, Edisi 2, (Yogyakarta : Andi, 
2012), 102 


































6) Laba yang diperoleh menjadi baik. 
Jadi, kepuasan konsumen sangat penting khususnya jika 
perusahaan berorientasi pada konsumen sehingga perusahaan harus 
berupaya agar kepuasan pelanggan dapat tercapai sehingga perusahaan 
juga dapat mempertahankan kelangsungan usahanya. 
c. Faktor-Faktor Kepuasan Konsumen  
1) Kualitas Produk 
Terutama untuk industri jasa, pelanggan akan merasa puas jika 
hasil evaluasi mereka menunjukan bahwa produk yang mereka 
gunakan berkualitas. 
2) Kualitas pelayanan 
Pelanggan akan merasa puas bila mereka mendapatkan pelayanan 
yang baik atau yang sesuai dengan yang diharapkan. 
3) Emosional  
Pelanggan akan merasa bangga dan mendapatkan keyakinan bahwa 
orang lain akan kagum terhadap dia bila menggunakan produk 
dengan merek tertentu yang cenderung mempunyai tingkat 
kepuasan yang lebih tinggi. 
 
 



































Produk yang mempunyai kualitas yang sama tetapi menetapkan 
harga yang relatif murah akan memberikan nilai yang lebih tinggi 
kepada pelanggannya. 
5) Biaya 
Pelanggan yang tidak perlu mengeluarkan biaya tambahan atau 
tidak perlu membuang waktu untuk mendapatkan suatu produk 
atau jasa, maka pelanggan akan cenderung puas terhadap produk 
atau jasa tersebut.60 
d. Indikator Kepuasan Konsumen 
 Hal-hal yang dilakukan pelanggan yang sangat puas adalah :61 
1) Tetap setia untuk waktu yang lama. 
2) Membicarakan hal-hal yang baik tentang perusahaan dan 
produknya kepada orang lain. 
3) Tidak terlalu memperhatikan merek pesaing dan tidak terlalu 
sensitif terhadap harga. 
B. Penelitian Terdahulu yang Relevan 
Hasil dari penelitian terdahulu yang relevan dengan peneliti 
yangakan diteliti. 
 
                                                          
60Rambt Lupiyoadi, Manajemen Pemasaran Jasa Teori dan Praktek, (Jakarta : Salemba Empat, 
2001), 158 
61Bintang Wibowo, ”Pengaruh Kuaitas Produk dan Kualitas Layanan terhadap Kepuasan 
Konsumen Sakinah Aqiqah Surabaya” (Skripsi—UIN Sunan Ampel Surabaya, 2017), 39 


































Tabel 2. 1Penelitian Terdahulu Yang Relevan 
N
o 
Peneliti/ Tahun/ Judul Metode Hasil Persamaan dan 
Perbedaan 
1 Luluk Rusdiana 
Wati/2016/Pengaruh 
Promosi dan Kualitas 
Pelayanan Terhadap 















































konsumen    
2 Chusnul 
Chotimah/2014/Pengaru
h Produk, Pelayanan, 
Promosi dan Lokasi 
terhadap Masyarakat 

























































































dan Loyalitas Nasabah 





























(X2) dan pada 
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Kepuasan 
konsumen (Y)  
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dalam penelitian 
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5 Ulfa Permatasari/2016/ 
Pengaruh Kualitas 
Pelayanan terhadap 
Kepuasan Konsumen di 























































Dari tabel diatas dapat disimpulkan bahwa persamaannya ada di variabel 
bebas yaitu Promosi Syariah dan Pelayanan Islam, sedangkan perbedaannya 
terdapat pada variabel terikat yaitu Kepuasan Konsumen. Selain itu, objek 
penelitiannya juga berbeda. Dalam penelitian lebih difokuskan pada Promosi 
Syariah dan Pelayanan Islam apakah berpengaruh terhadap Kepuasan 
Konsumen pada Swalayan. 
C. Kerangka Konseptual 
Untuk mengetahui masalah yang akan dibahas, perlu adanya gambaran 
mengenai hubungan antara variabel dan kerangka konseptual yang merupakan 


































landasan dalam meneliti masalah yang bertujun untuk menemukan kebenaran 
suatu penelitian. Adapun variabel dan kerangka konseptual dalam penelitian 
ini dapat digambarkan sebagai berikut: 















































































H1  : Pengaruh (X1) terhadap (Y) secara parsial 
H2  : Pengaruh (X2) terhadap (Y) secara parsial 
H3  : Pengaruh (X1) dan (X2) terhadap (Y) secara simultan 
X1(1) : Periklanan  
X1(2) : Penjualan Personal 
X1(3) : Informasi dari mulut ke mulut 
X1(4) : Publisitas dan hubungan masyarakat 
X1(5) : Promosi penjualan 
X1(6) : Pemasaran langsung 
X2(1) : Bukti fisik  
X2(2) : Keandalan 
X2(3) : Daya tanggap 
X2(4) : Jaminan 
X2(5) : Empati 
X2(6) : Kepatuhan Syariah 
Y(1) : Tetap setia untuk waktu yang lama 
Y(2)  :Membicarakan hal-hal yang baik tentang perusahaan dan 
produknya 
Y(3)  : Tidak terlalu memperhatikan merek pesaing dan dan tidak terlalu 
sensitif terhadap harga 
D. Hipotesis 
Hipotesis merupakan kesimpulan penelitian yang belum sempurna, sehingga 
perlu disempurnakan dengan membuktikan kebenaran hipotesis melalui 
penelitian.62 Berdasarkan kerangka konseptual, maka hipotesis penelitian ini, 
diduga: 
1. Ha : Diduga Promosi Syariah dan Pelayanan Islam berpengaruh secara 
parsial terhadap Kepuasan Konsumen pada Swalayan 
2. Ha : Diduga Promosi Syariah dan Peayanan Islam berpengaruh secara 
simultan terhadap Kepuasan Konsumen pada Swalayan 
                                                          
62Bushan Bungin, Metodologi Penelitian Kuantitatif (Jakarta: Kencana, 2005), 85.  




































A. Jenis Penelitian 
Pada penelitian ini pendekatan yang digunakan adalah pendekatan 
kuantitatif. Penelitain kuantitatif adalah penelitan yang bertujuan untuk 
menguji teori yang telah berlaku selama ini apakah benar atau salah.63 
Penelitian ini termasuk jenis penelitian dengan metode percobaan 
(experimental research). Jenis penelitian experimental research adalah salah 
satu metode yang efektif dalam mengkaji hubungan sebab akibat antar 
variabel.64 Dalam jenis penelitian ini peneliti mengkaji pengaruh minimal satu 
atau lebih variabel terhadap satu atau lebih variabel terikat. 
B. Waktu dan Tempat Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di Swalayan NU yang bertempat di Desa 
Ngambon, Kecamatan Ngambon, Kabupaten Bojonegoro. 
C. Populasi dan Sampel Penelitian 
Populasi penelitian merupakan keseluruhan dari objek penelitian berupa 
manusia, hewan, tumbuh-tumbuhan, udara, gejala, peristiwa, sikap hidup dan 
sebagainya, sehingga objek-objek ini dapat menjadi sumber data penelitian.65 
Populasi dalam penelitian ini yaitu konsumen Swalayan NU Ngambon. 
                                                          
63Samanu, Dasar Metodologi Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan Statistika, (Surabaya: 
Airlangga University Press, 2017), 2 
64Hendri Tanjung dan Abrista Devi, Metode Penelitian Ekonomi Islam, (Jakarta: Gramata 
Publishing, 2013), 91 
65 Bushan Bungin, Metodelogi Penelitian….., 109 


































Sampel adalah bagian kecil dari anggota populasi yang diambil 
berdasarkan teknik tertentu sehingga dapat mewakili populasinya.66 Dalam 
penelitian ini penarikan sampel menggunakan metode non probably sampling 
dengan teknik purposive sampling yaitu teknik penarikan sampel yang 
dilakukan berdasarkan karakteristik yang ditetapkan terhadap elemen populasi 
target yang disesuaikan dengan tujuan atau masalah penelitian.67 







n : Ukuran sampel 
N : Ukuran populasi (rata-rata 250 konsumen per hari x 30 hari = 7.500) 
e  : Presesntase kelonggaran ketidaktelitain (0,1) karena kesalahan 
pengambilan sampel 







= 98,68 =Dibulatkan 99 responden 
Hasil perhitungan tersebut menunjukkan jumlah sampel yang diambil 
dalam penelitian ini adalah sebanyak 99 konsumen dari  7.500 populasi. 
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68Puguh Suharso, Metode Penelitian Kuantitatif unutk Bisnis: Pendekatan Filosofi dan Praktis, 
(Jakarta: Indeks, 2009), 61. 


































D. Variabel Penelitian 
Variabel penelitian merupakan segala sesuatu yang akan menjadi objek 
pengamatan penelitian. Variabel penelitian dibagi menjadi dua, antara lain: 
1. Variabel Bebas 
Variabel independen atau variabel bebas adalah variabel yang 
menentukan arah atau perubahan tertentu pada variabel terikat.69 Variabel 
bebas pada penelitian ini yaitu Promosi Syariah (X1) dan Pelayanan Islam 
(X2). 
2. Variabel Terikat 
Variabel dependen atau variabel terikat adalah variabel yang 
dipengaruhi oleh varibel bebas.70 Variabel terikat pada penelitian ini 
adalah Kepuasan Konsumen (Y). 
 
E. Definisi Operasional 
Dfinisi operasional adalah sebuah batasan-batasan yang diberikan oleh 
peneliti terhadap variabel penelitiannya sehingga variabel penelitiannya dapat 
diukur.71Definisi operasional pada penelitian ini adalah: 
1. Promosi Syariah 
Promosi atau dalam istilah ekonomi islam disebut dengan at-tarwij 
adalah merupakan usaha yang dilakukan oleh pembeli atau produsen untuk 
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70Ibid.., 72 
71Syahrum dan Salim, Metodologi Penelitian Kuantitatif, (Bandung: Cipta Pustaka Media, 2014), 
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memperkenalkan produk kepada konsumen dan mempengaruhi mereka 
untuk membelinya.72 
Promosi dalam pemasaran syariah harus beretika dan terbuka, 
kebenaran dalam setiap informasi tentang produk yang dipasarkan adalah 
inti dari promosi pemasaran syariah.Orang yang menyamarkan kondisi asli 
barang daganganya, sedangkan dia bersumpah demi Allah SWT bahwa 
barang tersebut adalah barang yang kualitasnya baik, dengan maksud ada 
orang yang tertipu dengan yang dilakukan dan disebabkan sumpah palsu 
dari sang penjual tersebut, dalam berpromosi penyampaiannya harus 
dikatakan dengan jujur. 
Tujuan ayat dari kegiatan promosi sebagai bagian dari komunitas 
pemasaran adalah sebagai berikut: Menginformasikan (informing), 
Membujuk pelanggan sasaran (persuading), Mengingatkan 
(reminding).73Untuk mengukur promosi syariah peneliti menggunakan 
indikator Periklanan (Advertising), Penjualan personal (Personal selling), 
Informasi dari mulut ke mulut (Word of mouth), Publisitas dan Hubungan 
masyarakat (Publicity dan public relation), Promosi penjualan (Sales 
promotion), Pemasaran langsung (Direct marketing). 
2. Pelayanan Islam 
Pelayanan adalah usaha melayani kebutuhan orang lain dengan 
memperoleh imbalan (uang) jasa. Menurut AS. Moenir, pelayanan adalah 
                                                          
72Rumah Fiqih, “Promosi Islam” https://www.rumahfiqih.com/y.php?id=473 diakses pada tanggal 
2 juli 2019 
73Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran… 221 


































proses pemenuhan kebutuhan melalui aktivitas orang lain yang langsung.74 
Sedangkan menurut Kotler, pelayanan adalah strategi produk perusahaan 
biasanya mencakup berbagai pelayanan itu bisa merupakan bagaian kecil 
atau bagaian besar dari seluruh produk.75 
Dalam agama islam mengajarkan pada umatnya tentang etika dalam 
berbisnis yaitu seperti yang telah diteladan Rasulullah yaitu Nabi 
Muhammad Saw dimana sewaktu muda ia berbisnis dengan 
memperhatikan kejujuran, keramah – tamahan, menerapkan prinsip bisnis 
Islami dalam bentuk nilai – nilai shidiq, fathanah, amanah, dan tabliqgh.76 
Keempat hal yang menjadi key success factory (KSF) dalam mengelola 
suatu bisnis, agar mendapat celupan nilai – nilai moral yang tinggi, 
diantaranya: 77Shidiq (benar dan jujur),Amanah (terpercaya atau kredibel), 
Fathanah (cerdas), Tabligh (komunikatif). Dalam Al-Quran Surat Al-
Baqarah 267 terdapat makna ketika kita melakukan pelayanan berilah 
pelayanan yang terbaik yang diberikan bukan pelayanan yang buruk atau 
bahkan pelayanan yang kurang memuaskan. 
Untuk mengukur pelayanan Islam peneliti menggunakan indikator 
diantaranya: Bukti Fisik (Tangibel), Keandalan (Reliability), Daya 
Tanggap (Responsiveness), Jaminan (Assurance), Empati (Empathy), 
Kepatuhan Syariah (Compliance). 
 
                                                          
74Moenir, Manajemen Pelayanan….., 16 
75Philip Kotler, Manajemen Pemasaran…., 208 
76Veithzal Rivai dan Andi Buchari, Islamic…., 236 
77Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah…., 132 


































3. Kepuasan Konsumen 
Kepuasan konsumen sebagai evaluasi purna beli, dimana persepsi 
terhadap kualitas produk/jasa yang dipilih memenuhi atau melebihi 
harapan sebelum pembelian.78Artinya apabila persepsi terhadap kinerja 
tidak dapat memenuhi harapan maka yang terjadi adalah ketidak puasan. 
Untuk mengukur kepuasan konsumen peneliti menggunakan indikator 
kepuasan konsumen antara lain: Tetap setia untuk waktu yang lama, 
Membicarakan hal-hal yang baik tentang peruabahan dan produknya 
kepada orang lain, Tidak terlalu memperhatikan merek pesaing dan tidak 













                                                          
78Husain Umar, Metode Riset Perilaku Konsumen Jasa (Jakarta: Ghalia Indonesia, 2003). 14 
79 Bintang Wibowo, “Pengaruh Kualitas Produk dan Kualitas Layanan terhadap Kepuasan 
Konsumen Sakinah Aqiqah Surabaya”, (Skripsi – UIN Sunan Ampel Surabaya, 2017), 39  


































Tabel 3. 1Definisi operasional 

















1. Periklanan  
2. Penjualan 
personal 
3. Informasi dari 
mulut ke mulut 
4. Publisitas dan 
hubungan 
masyarakat 
















1. Bukti fisik 
2. Keandalan  
3. Daya tanggap 
4. Jaminan  












suatu produk atau 
jasa.84 
1. Tetap setia untuk 
waktu yang lama 
2. Membicarakan 




kepada orang lain 
3. Tidak terlalu 
memperhatikan 
merek pesaing 





                                                          
80 Rumah Fiqih, “Promosi Islam”… diakses pada tanggal 2 juli 2019 
81 Pnaji Anogara, Manajemen Bisnis …, 222 
82 Moenir, Manajemen Pelayanan …, 16 
83 Supian Sauri, “Analisis Pengaruh Kualitas Pelayanan Isam …, 22 
84 Bintang Wibowo, Pengaruh Kualitas Produk dan Kualitas Layanan …, 39 
85 Rambat Lupiyonadi, Manajemen Pemasaran …, 158  



































F. Uji Validitas dan Reliabilitas 
1. Uji Validitas 
Uji validitas adalah ketetapan atau kecermatan suatu intrumen dalam 
mengukur apa yang ingin diukur86. Uji validitas digunakan untuk 
mengukur apakah kuesioner tersebut dapat dikatakan valid dan mengukur 
tingkat validitas suatu kuesioner apakah layak digunakan atau tidak. 
Ketentuan pengujian sebagai berikut: 
a. Apabila rhitung ≥ rtabel, maka indikator dinyatakan valid 
b. Apabila rhitung< rtabel, maka indikator dinyatakan tidak valid 
Untuk megukur uji validitas dibantu dengan program SPSS. 
2. Uji Realibilitas 
Reabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi alat ukur, apakah 
alat ukur yang digunakan dapat diandalkan dan tetap konsisten jika 
pengukuannya tersebut diulang.87 Adapun cara untuk menguji reabilitas 
penelitian ini menggunakan rumus Alpha Cronbach. Suatu kuesioner 
dikatakan reabel apabila nilai Alpha Cronbach> 0,60. Untuk mengukur 
reabilitas dapat dibantu dengan program SPSS versi 16. 
G. Data dan Sumber Data 
Data yang digunakan pada penelitian ini adalah data primer dan data 
sekunder. Data primer didapatkan dari wawancara secara langsung pada 
                                                          
86Duwi Priyanto, Mandiri belajar SPSS, (Yogyakarta: Mediakom, 2008), 16. 
87Dwi Priyanto, Mandiri Belajar…,  25. 


































konsumen Swalayan NU Ngambon dengan mengisi kuesioner yang disediakan 
peneliti. 
Data sekunder yaitu data yang diperoleh dari sumber kedua dari data yang 
dibutuhkan peneliti. Data sekunder ini diperoleh dari Swalayan NU Ngambon 
berupa laporan tahunan atau catatan-catatan, serta dokumen yang berhubungan 
dengan objek penelitian.  
H. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang digunakan peneliti dua, antara lain: 
1. Angket atau kuesioner 
Metode angket merupakan serangkaian atau daftar pernyataan yang 
disusun secara sistematis , kemudian dikirim untuk diisi oleh responden.88 
Kuesioner dalam penelitian ini adalah dengan model tertutup karena 
jawaban telah disediakan oleh peneliti, dan pengukurannya menggunakan 
skala Likert. Skala Likert yaitu skala yagn dapat dipergunakan untuk 
mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang 
tentang suatu gejala atau fenomena pendidikan.89 Adapun pemberian skor 
dari setiap pertanyaan yang digunakan untuk menguji setiap variabel 





                                                          
88Burhan Bungin, Metodolodi Penelitian…, 133 
89Astrid  Sylvia, “Macam-macam Skala Pengukuran Untuk Instrumen”, dalam http:// sylviastrid. 
blogspot .com, diakses pada tanggal 24 april 2015. 


































   Tabel 3. 2Skala Likert 
Kode Alternatif Jawaban Skor 
SS Sangat Setuju 4 
S Setuju 3 
TS Tidak Setuju 2 
STS Sangat Tidak Setuju 1 
 
2. Wawancara 
Data ini dapat diperoleh melalui informasi dengan cara melalui tanya 
jawab secara langsung pada konsumen Swalayan NU Ngambon untuk 
memperkuat hasil analisis pada kuesioner yang telah diisi. 
I. Teknik Analisis Data 
1. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah populasi 
berdistribusi normal atau tidak.90 Untuk mengetahui apakah populasi 
berdistribusi normal atau dapat menggunakan beberapa cara, yaitu : 
1) Uji Kolmogrov Smimov. 
Normalitas terpenuhi apabila nilai signifikansi yang diperoleh > 
0,05 yang artinya sampel berasal dari populasi yang berdistribusi 
normal. Sebaliknya apabila nilai signifikansinya < 0,05 maka 
sampel bukan berasal dari populasi yang berdistribusi normal.91 
 
 
                                                          
90Ricki Yuliandari dan Zuli Nuraeni, Statistika Penelitian Plus Tutorial SPSS, (Yogyakarta: 
Innosain, 2017), 113 
91Maulidah Agustina, “Pengaruh Kualitas Produk, Pelayanan dan Harga Terhadap Loyalitas 
Pelanggan pada Produk Fashion Zoya Diponegoro Surabaya” (Skripsi--UIN Sunan Ampel 
Surabaya,2016), 53   


































2) Uji P-P Plot 
Uji normalitas data dengan P-P Plot dapat dikatakan normal 
apabila gambar titik-titik data menyebardisekitar garis diagonal, 
dan penyebaran titik-titik data searah dan mengikuti garis 
diagonal.92 
b. Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas digunakan untuk mengetahui ada atau 
tidaknya penyimpangan asumsi klasik multikolinearitas, yaitu adanya 
hubungan linear antar variabel independen dalam yaitu adanya 
hubungan linear antar variabel independen dalam model regresi. Pada 
pembahasan ini akan dilakukan uji ultikolinearitas dengan melihat nilai 
inflation factor (VIF) pada model regresi. Pada umumnya jika VIF 
lebih besar dari 5, maka variabel tersebut mempunyai persoalan 
multikolinearitas dengan variabel bebas lainnya.93 
c. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas digunakan untuk mengetahui ada atau 
tidaknya penyimpangan asumsi klasik heteroskedastisitas, yaitu adanya 
ketidaksamaan varian dari residual untuk semua padapengamatan pada 
model regresi. Pada penelitian ini akan dilakukan uji 
heteroskedastisitas dengan menggunakanuji park, yaitu meregresikan 
nilai residual dengan masing-masing variabel.94 
                                                          
92Nila Nur Fitrinai, Pengaruh Pelayanan Kohesivitas Terhadap Loyalitas Anggota pada KSPPS 
Muamalah Berkah Sejahtera Surabaya, (Skripsi—UIN Sunan Ampel Surabaya, 2018), 49 
93Duwi Priyanto, Mandiri Belajar..., 39. 
94Ibid., 41. 


































2. Uji Hipotesis 
a. Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis linier berganda adalah hubungan secara linear antara dua 
variabel atau lebih variabel independen (X) dengan variabel dependen 
(Y). Analisis ini untuk mengetahui arah hubungan antara variabel 
dependen dan independen berhubungan positif atau negatif dan untuk 
meprediksi nilai dari variabel dependen apabila nilai variabel 
independen mengalami kenaikan atau penurunan. Data yang digunakan 
biasanya berskala interval atau rasio.95 
Persamaan regresi linier berganda sebagai berikut: 
Y’ = a + b1 X1 + b2 X2 
Keterangan:  
Y’ : Variabel dependen ( Kepuasan Konsuemen)  
X1 : Variabel independen ( Promosi Syariah) 
X2 : Variabel independen ( Pelayanan Islam) 
a : Konstanta 
b : Koefisien regresi 
b. Uji Determinasi (R2) 
Analisis determinasi dalam regresi linear berganda digunakan 
untuk mengetahui presentase sumbangan pengaruh variabel 
independen secara serentak terhadap variabel dependen. Jika R2 sama 
dengan 0, maka tidak ada sedikitpun presentase sumbangan pengaruh 
yang diberikan variabel independen terhadap variabel dependen. 
Sebaliknya jika R2 sama dengan 1, maka presentase sumbangan 
                                                          
95Ibid., 73. 


































pengaruh yang diberikan variabel independen terhadap variabel 
dependen adalah sempurna, atau variasi variabel independen.96 
c. Uji Simultan (F) 
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen 
secara bersama-sama berpengaruh secara signifikan terhadap variabel 
dependen. atau digunakan untuk mengetahui apakah model regresi 
dapat digunakan untuk memprediksi variabel. Kriteria pengujian 
sebagai berikut:  
1) Ho diterima bila Fhitung ≥ Ftabel pada derajat kesalahan 5% (0,05) 
2) Ho ditolak bila Fhitung ≤ Ftabel pada derajat kesalahan 5% (0,05) 
d. Uji Parsial (t) 
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah dalam model regresi 
variabel independen secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 
variabel dependen.97 Kriteria pengujian uji parsial sebagai berikut: 
 
1) Ho diterima jika thitung ≥ ttabel pada derajat kesalahan 5% (0,05)  






                                                          
96Ibid., 79. 
97Ibid., 85. 




































A. Deskripsi Umum Objek Penelitian 
1. Sejarah Berdirinya Swalayan NU Ngambon 
Swalayan NU Ngambon merupakan sebuah perusahaan dagang yang 
diawali BMT NU Ngasem dan bekerjasama dengan Majelis Wakil Cabang 
Nahdlatul Ulama (MWCNU) kecamatan Ngambon untuk mendirikan 
Swalayan NU, pembangunan gedung Swalayan ini dimulai pada februari 
2018 dan dilounching pada januari 2019.Bangunan Swalayan terdiri dari 3 
lantai, ruang lantai satu digunakan Swalayan NU yang menjual barang 
pokok sehari-hari, lantai dua digunakan untuk ruang Majelis Wakil 
Cabang Nahdlatul Ulama (MWCNU) kecamatan Ngambon, sedangkan 
lantai tiga digunakan untuk aula.  
Swalayan NU Ngambon merupakan minimarket yang menjual barang 
pokok dan kebutuhan sehari-hari yang lumayan lengkap dan tentunya 
menjual produk-produk yang halal, dengan menggunakan metode modern 
tradeyang berkonsep syariah merupakan hal yang baru dikawasan 
ngambon dan cukup diminati masyarakat sekitar kecamatan ngambon. 
Swalayan NU memiliki satu konsep yang cukup unik yaitu konsep 
memberdayakan umatdengan cara perusahaan membuat kartu tengkulak 
agar tidak ada asumsi mematikan toko kecil atau UMKM sekitar, kartu 
tengkulak itu sendiri bisa digunakan pemilik toko-toko disekitar 


































kecamatan ngambon untuk berbelanja atau kulakan di Swalayan NU 
dengan mendapatkan harga grosir.98 
2. Struktur Organisasi 











3. Profil Swalayan NU Ngambon 
a. Produk  
Produk merupakan sesuatu yang dijual oleh perusahaan. Swalayan 
NU Ngambon menjual beberapa bahan pokok dan produk yang 
beragam yang lumayan lengkap tentunya berlabel halal dan tidak 
menjual barang yang bersifat makruh. Dalam Islam sudah menjadi 
keharusan bagi perusahaan bahwa produk yang dijual harus produk 
yang halal dan mempunyai kualitas. 
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Pengelompokan produk swalyan NU Food (makanan) dan Non 
Food (bukan makanan) : 
Berikut adalah kelompok produk Food (makanan) antara lain:  
Tabel 4. 1Macam – macam Produk Swalayan NU Ngambon 
Bahan Makanan Pokok 
No Jenis Nama Produk 
1. Beras a. Idola 
b. Maknyus 
c. Sania 
2. Minyak Goreng a. Bimoli 
b. Sanco 
c. Filma 
3. Tepung a. Terigu 
b. Beras 
c. Roti 
4. Telur a. Telur Ayam 
 
Berdasarkan tabel 4.1, dalam produk bahan makanan pokok ada 
empat jenis bahan pokok, jenis beras ada 3 produk yang menjadi 
pilihan konsumen yaitu: Beras Idola, Beras Maknyus, Beras Sania. 
Jenis Minyak Goreng ada 3 produk yang menjadi pilihan konsumen 
yaiu: Bimoli, Sanco, Filma. Jenis Tepung yang menjadi pilihan 
konsumen yaitu:  Tepung Terigu, Tepung Beras, Tepung Filma. Untuk 
telur hanya ada satu prouk yaitu Telur Ayam. 
 
 


































Tabel 4. 2Macam – macam Produk Swalyanan NU Ngambon 
Minuman 
No Jenis Nama Produk 
1. Susu a. Bear Brand 
b. Frisian Flag 
c. Bendera 
2. Bersoda a. Fanta 
b. Coca Cola 
c. Big Cola 




Berdasarkan tabel 4.2, dalam produk minuman ada empat jenis 
minuman, dalam minuman susu ada 3 produk yang sering dibeli 
konsumen yaitu: bear brand, frisian flag, bendera, Untuk minuman 
bersoda ada fanta, coca cola, big cola yang sering dibeli konsumen, 











































Tabel 4. 3Macam – macam Swalayan NU Ngambon 
Snack 
No Jenis Nama Produk 
1. Snack Pabrikan a. Chitato 
b. Cheetos 
c. Oreo 
2. SnackHome Industri a. Keripik 
Singkong 
b. Keripik Pisang 
c. Keripik Talas 
 
Berdasarkan tabel 4.3, dalam produk snackada dua jenisyaitu snack 
pabrikan dan snackhome industri. Untuk snack pabrikan ada tiga 
produk yang sering dibeli yaitu chitato, cheetos, dan oreo, sedangkan 
untuk snackhome industri yang sering konsumen ada tiga produk yang 





















































Tabel 4. 4Macam – macam Produk Swalayan NU Ngambon 
Roti 
No  Jenis  Nama Produk 
1. Biscuit a. Roma 
b. Sari Gandum 
c. Kong Guan 
2. Wafer a. Tango 
b. Nabati 
c. Beng – beng 
3. Roti a. Sari Roti 
b. Gandum 
c. Mr. Bread 
 
Berdasarkan tabel 4.4, ada tiga jenis roti yang sering dibeli oleh 
konsumen yaitu biscuit, wafer, roti. Untuk jenis biscuit yang sering 
dibeli konsumen yaitu : roma, sari gandum, kong guan. Untuk jenis 
wafer ada tiga produk yaitu: tango, nabati, dan beng – beng. Untuk 
jenis roti ada tiga produk yang sering dibeli konsumen yaitu sari roti, 









































Berikut adalah kelompok produk Non Food (bukan makanan) 
antara lain:  
Tabel 4. 5Macam – macam produk Swalayan NU Ngambon 
Perawatan Tubuh 
No  Jenis  Nama Produk 
1 Sabun Mandi a. Lifeboy 
b. Citra 
c. Lux 
2. Shampho a. Clear 
b. Pantane 
c. Dove 
3. Pasta Gigi a. Pepsodent  
b. Ciptadent  
c. Formula 
 
Berdasarkan tabel 4.5, ada tiga jenis perawatan tubuh yang sering 
dibeli konsumen. Yang pertama ada sabun mandi ada tiga produk yang 
menjadi pilihan konsumen yaitu: lifeboy, citra, dan lux. Untuk jenis 
shampoo ada tiga produk yang sering dibeli konsumen yaitu: Clear, 
Pantene, dan dove. Untuk jenispasta gigi ada tiga produk yang menjadi 








































Tabel 4. 6Macam – macam produk Swalayan NU Ngambon 
Bahan dan Perlengkapan Cuci 
No  Jenis Nama Produk 
1.  Detergen  a. Rinso 
b. Daia  
c. Soklin 
2.  Sabun Cuci Piring a. Mama Lemon 
b. Sunlight 
c. Wings  
3.  Pelembut Pakaian a. Downy  
b. Soklin  
c. Molto  
 
Berdasarkan tabel 4.6, ada tiga jenis perlengkapan cuci yang sering 
dibeli konsumen. Yang pertama ada detergen ada tiga produk yang 
menjadi pilihan konsumen yaitu: daia, rinso, dan soklin. Untuk jenis 
sabun cuci piring ada tiga produk yang sering dibeli konsumen yaitu: 
mama lemon, sunlight, dan wings. Untuk jenis pelembut pakaian ada 










































Tabel 4. 7Macam – macam produk Swlayan NU Ngambon 
Perlengkapan Pembersih Rumah 
No  Jenis Nama Produk 
1. Pembersih Kamar 
Mandi 
a. Prostex  
b. Wpc 
c. Vixal  
2. Pembersih Lantai a. Super Pell 
b. Sos 
c. Wipol  
3. Pengharum Ruangan a. Stella  
b. Glade  
c. Bay Fresh  
 
Berdasarkan tabel 4.7, ada tiga jenis pembersih rumah yang sering 
dibeli konsumen. Yang pertama pembersih kamar mandi ada tiga 
produk yang menjadi piliha konsumen yaitu: prostex, wpc, dan vixal. 
Untuk jenis pembersih lantai ada tiga produk yang sering dibeli 
konsumen yaitu: super pell, sos, dan wipol. Untuk jenis pengharum 
ruangan ada tiga produk yang menjadi pilihan konsumen yaitu: stella, 
glade, dan bay fresh. 
b. Harga 
Kebijakan penetapan harga produk turut menentukan keberhasilan 
di dalam bidang pemasaran produk. Produk harga yang ditetapkan 
perusahaan bukan berarti harus murah atau mahal, tetapi harus sesuai 
dengan daya beli konsumen.  


































Untuk dapat menetapkan harga produk dengan tepat, maka 
perusahaan harus mempertimbangkan faktor kualitas produk, daya beli 
konsumen, keadaan persaingan, konsumen yang dituju, dan 
sebagainya.  
Dalam hal penetapan harga Islam tidak mengatur secara rinci, 
karena Islam tidak melarang seorang usahawan mengambil keuntungan 
namun harus sesuai dengan kualitas barang dan tidak boleh berlebih-
lebihan dalam menetapkan harga. 
Namun, terdapat rukun dan syarat yang harus dipatuhi dalam 
penentuan harga pada jual beli agar transaksi bernilai. Instrument 
terpenting dalam jual beli adalah harga sehingga harga adalah tolak 
menjadi ukur keadilan jual beli. Harga tercipta atas kekuatan 
penawaran dan permintaan antara penjual dan pembeli tanpa adanya 
unsur paksaan antara pelaku pasar. 
Harga harus mencerminkan manfaat bagi pembeli dan penjualnya 
secara adil, yaitu penjual memperoleh keuntungan yang normal dan 
pembeli memperoleh manfaat yang setara dengan harga yang 
dibayarkan.100 
Setiap produksi hanya berhak atas imbalan yang sepadan, tidak 
lebih dan tidak kurang. Dalam surat Al-Muthafiffin ayat 1-3 antara lain 
sebagai berikut:101 
                                                          
100Pusat Pengkajian dan Pengembangan Ekonomi Islam (P3EI) Universitas Islam Indonesia 
Yogyakarta,  Ekonomi Islam , (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2008). 332 
101Kementrian  Agama RI, Al-Qur’an…, 587 


































 اْيِفِّفاطُمِّْلل ٌلْياو   ۙ  انْو ُفْوا تْساي ِس اَّنلا ىالَا اُْولااتْكاااذِاان ْيِذَّلا   ۙ 
 انْوَُ ِسْخُيُْهُْو ُنازَّوْوااُْهُْوُلا اكااذِااو   ۙ 
”Kecelakaan besarlah bagi orang-orang yang curang,(yaitu) 
orang-orang yang apabila menerima takaran dari orang lain mereka 
minta dipenuhi,dan apabila mereka menakar atau menimbang untuk 
orang lain, mereka mengurangi.” 
Pelanggaran terhadap harga pasar, misalnya penetapan harga 
dengan cara dan alasan yang tidak tepat, merupakan suatu ketidakadilan 
yang akan dituntut pertanggungjawabannya di hadapan Allah SWT. 
Sebaliknya, dinyatakan bahwa penjual yang menjual daganganya 
dengan harga pasar adalah laksana orang yang berjuang dijalan Allah, 
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Gambar 4. 1promosi Swalayan NU Ngambon 
 
Sumber: Data Sekunder pada Tahun 2019 
Promosi pada Swalyan NU Ngambon ini cukup unik dengan 
memberikan hadiah menarik setelah mengumpulkan struk 
(nota)belanja sebanyak 5 kali dan dibawa ke toko untuk ditukarkan 
dengan hadiah menarik, yang dipublish melalui kanal media sosial 
Facebook @Swalayan NU Ngambon. 
Selain promosi dengan memberikan hadiah dalam memasarkan 
suatu produk, display memiliki kedudukan yang penting untuk 
dilakukan perusahaan karena akan berpengaruh pada minat dan 
dorongan konsumen untuk membeli jika produk ditempatkan pada 
tempat yang sesuai. 
Display adalah usaha yang dilakukan dalam penataan barang 
dagangan di toko dengan memperhatikan unsur pengelompokan jenis 


































dan kegunaan barang, kerapian dan keindahan. Tujuan adalah untuk 
merangsang konsumen untuk tertarik membeli produk tersebut. 
Selain promosi dengan memberikan hadiah dan display, ada satu 
lagi cara promosi yang dilakukan pihak Swalayan NU dengan 
menggunakan promosi yang bersifat insidentil atau sementara dengan 
menggunakan spanduk atau banner. Media ini berbentuk persegi 
empat  dengan cara diikat keempat ujungnya pada suatu pohon atau 
besi yang telah disediakan. Secara umum media ini terbuat dari kain 
dengan proses sablon, tetapi seiring dengan berkembangnya teknologi 
media ini bisa dibuat melalui digital printing. 
d. Tempat 
Gambar 4. 2tempat Swalayan NU Ngambon 
 
Sumber: Data Sekunder pada Tahun 2019 


































Dalam Islam tempat usaha tidak hanya harus bersih dan nyaman, 
Namun harus juga dihindarkan melengkapi tempat usaha itu dengan 
hal-hal yang diharamkan oleh agama Islam. 
Swalayan NU Ngambon terletak di jalan poros desa, berhadapan 
dengan kantor kecamatan Ngambon yang menjadi pusat perbelanjaan 
yang menggunakan modern trade dengan konsep syariah. Jarak antar 
kompetitor dengan swalayan NU Ngambonkira-kira 1 (satu) km dan 
berada di tengah pusat keramain dan pemerintahan kecamatan 
menjadikannya pilihan utama untuk masyarakat sekitar berbelanja 
kebutuhan sehari-hari. 
Kompetitor yang berada di sekitar Swalayan NU Ngambon 
berjenis pasar tradisional dan toko kelontong,  hal ini membuat 
Swalayan NU Ngambon lebih unggul dibandingkan kompetitornya 
karena suatu hal yang baru bagi masyarakat kecamatan Ngambon. 
Karakteristik Swalayan NU Ngambon lebih unggul dari 
kompetitornyakarena menggunakan cara moder trade, letaknya yang 
cukup strategis, tempat yang cukup bersih karena pihak perusahaan 
tidak memperbolehkan siapapun yang masuk kedalam ruangan dengan 
menggunakan alas kaki, untuk soal harga yang bersaing dengan 
kompetitor karena perusahaan ini saat kulakan dengan skala besar 
tentunya mendapatkan harga yang lebih murah dari biasanya. 
 
 


































e. Sumber Daya Manusia 
Kriteria SDM pada Swalayan NU yaitu beragama Islam, minimal 
bisa membaca Al-Qur’an diprioritaskan hafidz, bukan perokok, 
berakhlak baik dan diutamakan putra daerah diwilayah Ngambon 
Bojonegoro serta memiliki kepribadian ramah dan sopan. 
Kriteria di atas sangat relevan sekali dengan prinsip syariah 
yangtengah naik daun hingga saat ini dan menjadikan para pemuda 
desa Ngambon lebih mengenal ilmu agama.  
f. Proses 
Gambar 4. 3proses transaksi Swalayan NU Ngambon 
 
Sumber: Data Sekunder pada Tahun 2019 
Dalam proses transaksi Swalayan NU Ngambon mengedepankan 
sikap amanah dan kejujuran. Guna meningkatkan penjualan dengan 
menggunakan sikap amanah dan jujur tentunya akan terjalin sikap 
saling percaya antara Swalayan NU Ngambon dan konsumen. 
Salah satu inovasi yang dilakukan perusahaan untuk proses 
pembayaran dengan menggunakan aplikasi BMT Mobileyang bisa  


































digunakan untukmembayar barang yang dibeli di Swalayan NU 
Ngambon. 
Proses transaksi pembelian pada Swalayan NU bisa menggunakan 
dua cara yaitu secara cash dan non cash dengan cara scan barcode 
yang ada di kasir.  
g. Citra perusahaan  
Swalayan NU Ngambon dimata konsumen hadir dengan 
menawarkan suatu inovasi baru yang membuat konsumen merasa 
nyaman saat berbelanja di Swalayan NU Ngambon, dengan metode 
modern trade yang ditawarkan. Sehingga hal tersebut mempengaruhi 
konsumen melakukan pembelian produk, hal ini menjadi daya tarik 
tersendiri bagi perusahaan dalam menjalankan bisnis dan menjadikan 
kompetitor sangat jauh tertinggal dalam hal pemuasan konsumen. 
Hal tersebut menjadikan citra perusahaan sangat baik di mata 
konsumen, karena selama ini belum pernah ada yang membuat 
invovasi seperti yang dilakukan oleh Swalayan NU Ngambon. Pada era 
modern seperti sekarang ini gebrakan seperti itulah yang sangat 
dibuthkan bagi konsumen karena kepuasan konsumen adalah prioritas 
utama bagi perusahaan dan itu merupakan citra yang wajib dimiliki 
oleh perusahaan manapun. 
B. Karakteristik Responden 
Berdasarkan penyebaran kuesioner terhadap 99 responden yang 
merupakan konsumen pada Swalayan NU Ngambon, dapat diketahui 


































reponden yang dikelompokan menurut jenis kelamin, usia, pekerjaan, dan 
agama yang diolah menggunakan SPSS versi 16. 
Gambaran mengenai karakteristik reponden dijelaskan pada tabel berikut : 
1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Tabel 4. 8Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Jenis Kelamin Jumlah Persentase 
Laki-Laki 30 30% 
Perempuan 69 70% 
Total 99 Responden 100% 
 
Tabel 4.8 menunjukan bahwa responden pada Swalayan NU 
Ngambon yang mendominasi adalah berjenis kelamin perempuan yaitu 
berjumlah 69 orang dengan persentase 70%. Karena produk yang 











































2. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
Tabel 4. 9Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
Usia Jumlah Persentase 
<17 tahun 12 12% 
18-29 tahun 27 27% 
30-39 Tahun 50 51% 
>40 tahun 10 10% 
Total 99 Responden 100% 
 
Tabel 4.9 menunjukan bahwa responden pada Swalayan NU 
Ngambon yang mendominasi adalah kelompok usia 30-39 tahun yaitu 
sejumlah 50 orang dengan persentase 51% dari jumlah responden. 
3. Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Tabel 4. 10Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Pekerjaan Jumlah Persentase 
Wiraswasta 35 36% 
PNS 22 22% 
Pelajar 10 10% 
Lainnya 32 32% 
Jumlah 99 Responden 100% 
 


































Tabel 4.10 menunjukan bahwa responden Swalayan NU yang 
mendominasi adalah wiraswasta sebanyak 35 orang dengan persentase 
36% dari jumlah responden. 
C. Analisis Data 
1. Uji Validitas  
Uji validitas digunakan untuk mengukur valid tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu skala pengukuran dikatakan valid jika ia dapat 
diginakan untuk mengukur suatu data103. Berikut ini adalah kriteria 
penilaian uji validitas adalah apabila rhitung lebih besar dari rtabel, maka 
dapat item kuesioner tersebut dinyatakan valid. 
Pada pengujian Validitas ini menggukan taraf signifikan (0,10) 
dengan ketentuan Apabila rhitunglebih besar rtabel maka dapat dinyatakan 
valid. Pada penelitian ini menggunakan sampel 99 responden, 
berdasarkan hal tersebut maka r tabel sebesar 0.1975berikut ini hasil 






                                                          
103Sugiono, Metode Penelitian Kombinasi.., 168. 


































a. Promosi Syariah (X1) 
Tabel 4. 11Hasil Uji Validitas Promosi Syariah 
Item R Hitung R Tabel Keterangan 
X1.1 0.377 0.1975 Valid 
X1.2 0.585 0.1975 Valid 
X1.3 0.199 0.1975 Valid 
X1.4 0.531 0.1975 Valid 
X1.5 0.509 0.1975 Valid 
X1.6 0.564 0.1975 Valid 
X1.7 0.480 0.1975 Valid 
X1.8 0.250 0.1975 Valid 
X1.9 0.294 0.1975 Valid 
X1.10 0.425 0.1975 Valid 
X1.11 0.542 0.1975 Valid 
X1.12 0.529 0.1975 Valid 
Sumber: Data diolah dengan aplikasi SPSS 
Berdasarkan tabel 4.11 hasil uji validitas menunjukan bahwa 
masing-masing item pernyataan variabel promosi syariah memiliki 
nilai r hitung lebih besar dari r tabel. Maka, item pernyataan variabel 






































b. Pelayanan Islam (X2) 
Tabel 4. 12Hasil Uji Validitas Pelayanan Islam 
Item R Hitung R Tabel Keterangan 
X2.1 0.643 0.1975 Valid 
X2.2 0.665 0.1975 Valid 
X2.3 0.750 0.1975 Valid 
X2.4 0.257 0.1975 Valid 
X2.5 0.592 0.1975 Valid 
X2.6 0.649 0.1975 Valid 
X2.7 0.411 0.1975 Valid 
X2.8 0.704 0.1975 Valid 
X2.9 0.645 0.1975 Valid 
X2.10 0.617 0.1975 Valid 
X2.11 0.750 0.1975 Valid 
X2.12 0.361 0.1975 Valid 
Sumber: Data diolah dengan aplikasi SPSS 
Berdasarkan tabel 4.12 hasil uji validitas menunjukan bahwa 
masing-masing item pernyataan variabel pelayanan islam memiliki 
nilai r hitung lebih besar dari pada r tabel. Maka, item pernyataan 
variabel pelayanan islam dikatakan valid dan dapat digunakan sebagai 
alat ukur variabel. 
 
 


































c. Kepuasan Konsumen (Y) 
Tabel 4. 13Hasil Uji Validitas Kepuasan Konsumen 
 
Item R Hitung R Tabel Keterangan 
Y.1 0.456 0.1975 Valid 
Y.2 0.769 0.1975 Valid 
Y.3 0.769 0.1975 Valid 
Y.4 0.357 0.1975 Valid 
Y.5 0.737 0.1975 Valid 
Y.6 0.569 0.1975 Valid 
Sumber: Data diolah dengan aplikasi SPSS 
Berdasarkan tabel 4.13 hasil uji validitas menunjukan bahwa 
masing-masing item pernyataan variabel kepuasan konsumen memiliki 
niali r hitung lebih besar dari r tabel. Maka, item pernyataan variabel 
kepuasan konsumen dikatakan valid dan dapat digunakan sebagai alat 
ukur variabel. 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi alat ukur, apakah 
alat ukur yang digunakan dapat diandalkan dan tetap konsisten jika 
pengakuannya tersebut diulang104. Adapun cara untuk menguji 
reabilitas penelitian ini menggunakan rumus Cronbach Alpha. Suatu 
kuesioner dikatakan reabel apabila nilai Cronbach Alpha > 0.60. 
berikut ini hasil uji reliabilitas masing-masing variabel. 
                                                          
104Duwi Priyanto, Mandiri belajar SPSS, (Yogyakarta: Mediakom, 2008), 25 


































Tabel 4. 14Hasil Uji Reliabilitas 





0,62 >0,60 Reliabel 
Pelayanan 
Islam 
0,85 >0,60 Reliabel 
Kepuasan 
Konsumen 
0,67 >0,60 Reliabel 
Sumber: Data diolah dengan aplikasi SPSS 
Berdasarkan tabel 4.14 menunjukkan hasil uji reliabilitas masing-
masing variabel. Variabel promosi syariah memiliki hasil 0,62 lebih 
dari 0,60 yang artinya item pernyataan variabel promosi syariah dapat 
dikatakan reliabel. Variabel pernyataan pelayanan islam memiliki hasil 
0,85 lebih dari 0,60 yang artinya item pernyataan variabel pelayanan 
islam dapat dikatakan reliabel. Sedangkan variabel kepuasan 
konsumen memliliki hasil uji reliabilitas 0,67 lebih dari 0,60 yang 
artinya dapat dikatakan reliabel. 
3. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui kepastian 
sebaran data yang didapat apakah dalam regresi atau variabel 


































memiliki distribusi normal.105 Salah satu teknik yang sering 
digunakan untuk uji normalitas yang metode kolmogrov smirnov. 
Pada penelitian ini menggunakan metode kolmogrov smirnov 
dengan dasar pengambilan keputusan jika nilai signifikan diatas 
0,05berarti data yang diuji normal. 
Berdasarkan tabel 4.8 diketahui bahwa hasil uji normalitas 
menunjukkan taraf signifikan 0,614 yang artinya lebih dari 0,05. 
Maka, data berdistribusi normal. 












Sumber: Data diolah dengan aplikasi SPSS 
Selain dengan menggunakan teknik Kolmogrov smirnov, uji 
normalitas dapat dilakukan dengan menggunakan uji grafik P-
                                                          
105 Sudaryono, Teori dan Aplikasi dalam Statistik, (Yogyakarta: Andi,2014). 140 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
  Unstandardized 
Residual 
N 99 
Normal Parametersa Mean .0000000 
Std. Deviation 1.35354344 
Most Extreme Differences Absolute .076 
Positive .045 
Negative -.076 
Kolmogorov-Smirnov Z .758 
Asymp. Sig. (2-tailed) .614 
a. Test distribution is Normal.  
   


































Plot.Dapat dikatakan normal apabila titik-titik menyebar disekitar 
garis diagonal dan mengikuti garis diagonal. 
Gambar 4. 4Hasil Uji Normailtas Grafik P-Plot. 
 
b. Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinieritas digunakan untuk mengetahui ada atau 
tidaknya penyimpangan asumsi klasik multikolinearitas, yaitu 
adanya hubungan linear antar variabel independen dalam model 
regresi. Pada pembahasan ini akan dilakukan uji multikolinearitas 
dengan melihat nilai inflation factor (VIF) pada model regresi. 


































Pada umumnya jika VIF lebih besar dari 5,maka variabel tersebut 
mempunyai persoalan multikolinearitas dengan variabel lainnya106. 
Berikut hasil uji multikolinearitas:  




















X1 .104 .041 .152 2.514 .014 .836 1.197 
X2 .366 .029 .769 12.757 .000 .836 1.197 
a. Dependent Variable: y       
Sumber: Data diolah dengan aplikasi SPSS 
Berdasarkan tabel 4.16 menunjukkan bahwa nilaiVIF 
sebesar 1,197 lebih kecil dari 5, maka dapat disimpulkan tidak 
terjadi multikolenieritas. 
c. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas digunakan untuk mengetahui ada 
atau tidaknya penyimpangan asumsi klasik heteroskedastisitas, 
yaitu adanya ketidaksamaan varian dari residual untuk semua pada 
pengamatan pada model regresi. Pada penelitian ini akn dilakukan 
uji heteroskedastisitas dengan menggunakan uji park, yaitu 
                                                          
106Duwi Priyanto, Mandiri…, 39 


































meregresikan nilai residual dengan masing-masing 
variabel.107Berikut ini hasil uji heteroskedastisitas : 







T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.586 .888 
 
1.785 .077 
promosi syariah .024 .024 .109 .997 .321 
pelayanan konsumen -.037 .017 -.236 -2.168 .033 
a. Dependent Variable: RES2     
 
Sumber: Data diolah dengan aplikasi SPSS 
Berdasarkan tabel 4.17 dapat dilihat bahwa nilai signifikan variabel 
promosi syariah sebesar 0,321 dan variabel pelayanan islam sebesar 
0,033, dimana variabelpromosi syariah lebih besar dari 0,05 dapat 
disimpulkan bahwa tidak terjadi gejala Heteroskedastisitas, sedangkan 
pada variabel pelayanan islam lebih kecil dari 0,05 dapat disimpulkan 
bahwa terjadi gejala Heteroskedastisitas. 
4. Uji Hipotesis 
a. Uji Regresi Linier Berganda 
Analisi linier berganda adalah hubungan secara linier antara 
dua variabel atau lebih variabel independent (X) dengan variabel 
                                                          
107Ibid, 41. 


































dependen (Y). Analisis ini untuk mengetahui arah hubungan atara 
variabel dependen dan independen berhubungan positif atau 
negatif dan untuk mempredikasi nilai dari variabel dependen 
apabila nilai variabel independen mengalami kenaikan atau 
penurunan. Data yang digunakan yang digunakan biasanya 
berskala interval atau rasio.108 Berikut hasil uji regresi linier 
berganda: 








T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.224 1.514  .809 .421 
promosi syariah .104 .041 .152 2.514 .014 
pelayanan 
konsumen 
.366 .029 .769 12.757 .000 
a. Dependent Variable: kepuasan konsumen    
 
Sumber: diolah dengan aplikasi SPSS 
Berdasarkan tabel 4.18 didapatkan hasilpersamaan sebagai 
berikut:  
 Y’ = a + b1 X1 + b2 X2 
  Y’ = 1,224 + 0,104X1 + 0,366X2 
 
                                                          
108Ibid., 73. 


































   Penjelasan persamaan tersebut adalah sebagai berikut:  
1) Konstanta bernilai positif yakni 1,224, jika ada kenaikan nilai 
pada variabel promosi syariah (X1) dan pelayanan islam (X2)  
maka nilai variabel kepuasan konsumen (Y) juga akan ikut 
naik. 
2) Koefisien regresi variabel promosi syariah sebesar 0,104, yang 
artinya, jika variabel promosi syariah (X1) mengalami kenaikan 
sebesar 0,104. Koefisien bernilai positif artinya terjadi 
hubungan positif antara variabel promosi syariah (X1) dan 
kepuasan konsumen (Y) 
3) Koefisien regresi variabel pelayanan islam sebesar 0,366, yang 
artinya, dan variabel kepuasan konsumen (Y) akan mengalami 
kenaikan sebesar 0,366. Koefisien bernilai positif artinya 
terjadi hubungan positif antara variabel pelayanan islam (X2) 
dan kepuasan konsumen(Y). 
b. Uji Determinasi (R2) 
Analisis determinasi dalam regresi linear berganda 
digunakan untuk mengetahui persentase sumbangan pengaruh 
variabel independensecara serentak terhadap variabel dependen. 
Jika R2 sama dengan 0, maka tidak ada sedikitpun persentase 
sumbangan pengaruh yang diberikan variabel independen terhadap 
variabel dependen. Sebaliknya jika R2sama dengan 1, maka 
persentase sumbangan pengaruh yang diberikan variabel 


































independen terhadap variabel dependen adalah sempurna, atau 
variasi variabel independen.109 Berikut hasil uji regresi linier 
berganda : 
Tabel 4. 19Hasil Uji Determinasi 
Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .842a .709 .702 1.368 
a. Predictors: (Constant), pelayanan konsumen, promosi syariah 
b. Dependent Variable: kepuasan konsumen 
 
Sumber: Data diolah dengan aplikasi SPSS 
Berdasarkan tabel 4.19 hasil uji determinasi memiliki nilai 
R=0,842 yang menunjukan bahwa terdapat korelasi antara variabel 
promosi syariah (X1), pelayanan islam (X2), dengan kepuasan 
konsumen (Y) saling mempengaruhi, sedangkan nilai R Square 
sebesar 0,709 atau 70,9% variabel kepuasan konsumen (Y) dapat 
dijelaskan oleh variabel promosi syariah (X1) dan pelayanan islam 
(X2), sisanya 29,1% dijelaskan oleh variabel yang lain. 
c. Uji Parsial (T) 
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah dalam model 
regresi variabel independen secara parsial berpengaruh signifikan 
                                                          
109 Ibid…, 79. 


































terhadap variabel dependen.110 Kreiteria penguji uji parsial sebagai 
berikut:  
  3) Ho diterima jikathitung ≥ ttabel atau nilai signifikan <0,05 
  4) Ho ditolak jikathitung ≤ ttabel atau nilai signifikan <0,05   







t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.224 1.514  .809 .421 
promosi syariah .104 .041 .152 2.514 .014 
pelayanan 
konsumen 
.366 .029 .769 12.757 .000 
a. Dependent Variable: kepuasan konsumen    
Sumber: Data diolah dengan aplikasi SPSS 
Pada penelitian ini diketahui dari ttabel dari rumus ttabel= 
t(a/2; n-K-1), diketahui ttabelsebesar 1.975 berdasarkan tabel 4.20 
nilai thitung pada variabel promosi syariah sebesar 2,514 lebih besar 
dari ttabel 1,975 dan nilai signifikan sebesar 0,104 lebih besar dari 
0,05 yang berarti variabel promosi syariah berpengaruh secara 
parsial terhadap kepuasan konsumen. 
SedangkanThitung pada variabel pelayanan islam sebesar 
12,757 lebih besar dari Ttabel1,975 dan nilai signifikan sebesar 
                                                          
110 Ibid…, 85. 


































0,000 lebih kecil dari 0,05 yang berarti variabel pelayanan islam 
berpengaruh secara parsial terhadap variabel kepuasan konsumen. 
d. Uji Simultan (F) 
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah variabel 
independen secara bersama-sama berpengaruh secara signifikan 
terhadap variabel dependen, atau digunakan untuk mengetahui 
apakah model regresi dapat digunakan untuk memprediksi 
variabel. Kriteria pengujian sebagai berikut: 
3) Ho diterima jika Fhitung> Ftabel atau nilai signifikan < 0,05 
4) Ho ditolak jika Fhitung< Ftabel atau nilai signifikan < 0,05 




Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 436.476 2 218.238 116.689 .000a 
Residual 179.544 96 1.870   
Total 616.020 98    
a. Predictors: (Constant), pelayanan konsumen, promosi syariah  
b. Dependent Variable: kepuasan konsumen    
Sumber: Data dioalah dengan aplikasi SPSS 
Untuk mengetahuiFtabeldidapat dari rumus sf= n-k, pada penelitian 
ini diketahui nilai Ftabel sebesar 3.09, berdasarkan tabel 4.21 nilai 
Fhitungsebesar 116,689 lebih besar dari 3,09, sedangkan nilai 
signifikansinya 0,000 lebih kecil dari 0,05, yang berarti variabel pelayanan 





















































































Pada bab ini penulis akan mendeskripsikan mengenai hasil penelitian pada 
bab IV, mengenai pengaruh promosi syariah dan pelayanan islam terhadap 
kepuasan konsumen. Pada penelitian ini promosi syariah dan pelayanan islam 
sebagai variabel bebas, sedangkan kepuasan konsumen sebagai variabel terikat. 
Adapun untuk teknik pengambilan data melalui angket atau kuesioner 
dengan skala likert sebagai data primer, sedangkan dokumen, dan wawancara 
sebagai data sekunder. Pada penelitian ini data diolah menggunakan SPSS versi 
16. Berikut hasil penelitian yang didapat dari data yang sudah diolah sebagai 
berikut: 
A. Analisis Data penelitian 
1. Jenis Kelamin 
Berdasarkan pada tabel 4.8 terlihat bahwa jumlah yang berjenis 
kelamin perempuan yang mendominasi dari pada laki-laki yaitu berjumlah 
69 orang dengan persentase 70%. Karena produk atau barang yag 
dijualSwalayan NU Ngambon kebanyakan kebutuhan pokok sehari-hari, 
yang biasanya dibeli oleh ibu rumah tangga. 
2. Usia  
Berdasarkan tabel 4.9 menunjukan bahwa usia responden yang 
paling banyak membeli produk dari Swalayan NU Ngambon yaitu 30 – 39 


































tahun, sedangkan posisi kedua berusia 18 – 29 tahun, dan yang terakhir 
berusia <17 tahun. Keinginan dan kemampuan konsumen berubah sesuai 
dengan usia.111 Dalam penggolongan usia ini menunjukan kelompok usia 
dalam membeli suatu barang yang menimbulkan kepuasan pembelian. 
3. Pekerjaan 
Pada tabel 4.10 menunjukan bahwa pekerjaan responden yang 
paling banyak berbelanja di Swalayan NU adalah wiraswasta yaitu dengan 
35 orang dengan persentase 36%. Yang kedua adalah lainya sebanyak 32 
orang dengan persentase 32%, yang ketiga yaitu PNS dengan 22 orang 
dengan presentase 22%, yang terakhir adalah pelajar dengan 10 orang 
dengan persentase 10%. 
B. Pengaruh Promosi Syariah dan Pelayanan Islam Secara Parsial Terhadap 
Kepuasan Konsumen 
Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa terdapat pengaruh Promosi 
Syariah dan Pelayanan Islam secara parsial terhadap Kepuasan Konsumen pada 
Swalayan NU Ngambon. Adapun penjelasan dari hasil penelitian secara parsial 
sebagai berikut.  
1. Variabel Promosi Syariah (X1) 
Berdasarkan pada uji t (parsial) diperoleh nilai Thitungsebesar 2,514 
lebih besar dari Ttabel yakni 1,975 sedangkan untuk nilai signifikansinya 
                                                          
111Philip kotler dan Kevin Keller, Manajemen Pemasaran edisi 13 jilid 13 jilid 1. (Jakarta : 
Erlangga, 2008, 172 


































sebesar 0,014 lebih kecil dari 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa 
variabel Promosi Syariah secara parsial berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap Kepuasan Konsumen padaSwalayan NU Ngambon. Dengan 
demikian menjawab hipotesis yang menyebutkan “Adanya pengaruh 
Promosi Syariah terhadap Kepuasan Konsumen pada Swalayan NU 
Ngambon” dapat diterima. Maka Ha diterima dan Ho ditolak. 
Berbagai strategi harus ditetapkan dalam suatu usaha agar dapat 
memberikan suatu kesan atau kepuasan konsumen. Oleh karena itu, 
keinginan untuk mengunggulkan kemampuan bersaing adalah sikap yang 
harus dimiliki oleh perusahaan.112Dalam aspek kehidupan manusia tidak 
bisa dipisahkan dari suatu bisnis yang tentunya harus sesuai dengan syariat 
agama Islam dan dalam praktek pemasarannya harus sesuai. Diantaranya 
dalam Al-Quran Surat An-Nisa’ ayat 29:  
  ْمُكان ْ يا ب ْمُكالااوْماأ اوُلُكْاتَ لا اوُنامآ انيِذَّلا ا اهُّ ياأ ايَ ابْلِبِ ْنَا   ًَا اا ِِ انوُكات ْناأ ّلاإ ِلِطا 
 ْمُكْنِم  ٍ اَا ا ت 
“Hai orang-orang yang beriman janganlah kamu saling memakan 
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 
perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka antara kamu dan jangan 
kamu membunuh dirimu: sesungguhnya Allah Maha Penyayang atas 
kamu”.113 
                                                          
112Nawari, “Pengaruh Marketing Mix Terhadap keputusan pembelian pada Ferry Jaya Motor 
Lamongan “, Journal of Management and Accounting, Vol. 1 No.2, (April, 2018), 81 
113Kementrian Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemah, (Jakarta: Cahaya Qur’an, 2011). 84 


































Dalam ayat diatas sudah jelas bahwa haram memakan harta dengan 
cara batil, kecuali jika dilakukan dengan cara yang jujur dan disepakati 
oleh kedua belah pihak. Konsumen yang membeli produk tapi tidak puas 
dengan apa yang dipromosikan maka dia tidak akan rela ketika 
mengetahui barang yang diterima tidak sesuai dengan apa yang dijanjikan.  
Swalayan NU Ngambon menerapkan strategi promosi syariah. 
Dengan menggunakan konsep syariah dalam berbisnis Swalayan NU 
Ngambon percaya bahwa jika bisnis dilakukan dengan cara yang sesuai 
dengan ajaran Islam akan menjadi suatu berkah. Hal itulah yang menjadi 
keyakinan bahwa akan tumbuh menjadi bisnis yang besar tanpa 
meninggalkan syariat ajaran agama Islam.114 
2. Variabel Pelayanan Islam (X2) 
Berdasarkan uji t (parsial) diperoleh nilai Thitung sebesar 12,757 
yang lebih besar dari Ttabel yakni 1,975 sedangkan untuk nilai 
signifikansinya sebesar 0,00 yang lebih kecil dari 0,05, sehingga dapat 
disimpulkan bahwa variabel Pelayanan Islam secara parsial berpengaruh 
secara positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen pada Swalayan 
NU Ngambon. Dengan demikian menjawab hipotesis yang menyebutkan 
“Adanya pengaruh Pelayanan Islam secara parsial terhadap Kepuasan 
Konsumen pada Swalayan NU Ngambon” dapat diterima. Maka Ha 
diterima dan Ho ditolak. 
                                                          
114Suhartono, Wawancara, Bojonegoro, 30 September 2019. 


































Pelayanan adalah salah satu unsur yang sangat penting dalam 
merangsang konsumen konsumen untuk melakukan pembelian. Felix 
Panjaitan dan Hotman Panjaitan berpendapat bahwa kualitas pelayananlah 
yang diharapkan sebagai keinginan para konsumen yang diberikan oleh 
perusahaan  
Islam mengajarkan bila ingin memberikan hasil usaha baik berupa 
barang maupun pelayanan atau jasa hendaknya memberikan yang 
berkualitas, jangan memberikan yang buruk atau tidak berkualitas kepada 
orang lain. Seperti dalam Al-Quran, diantaranya dalam Surat Ali Imran 
ayat 159:  
 ُْم الَ اتِْنل َِّللَّا انِم  ةاْحَْا  اامِباف  ۙ  ِم اوُّضاف ْن الا ِبْلاقْلا اظيِلاغ اًّظاف اتْنُك ْوالاو اَ ِلْو َا  ْن  ۙ  َْ ِفْغ ا تْسااو ْمُه ْ نَا  ُفَْ ااف
 َِ ْماْلْا فِ ْمُهَِْوااشاو ُْم الَ  ۙ  َِّللَّا ىالَا  ْلَّكاوا تا ف اتْمازَا  ااذِإاف  ۙ  اَّللَّا َّنِإ ُّبُُِّ  يِلِّكاوا تُمْلا ٌا  
“Maka disebabkan rahmat dari Allah-lah kamu berlaku lemah 
lembut terhadap mereka, sekiranya kamu bersikap keras lagi berhati 
kasar, tentulah mereka menjauhkan diri dari sekelilingmu. Karena itu 
maafkanlah mereka, mohonkanlah ampun bagi mereka, dan 
bermusyawarahlah dengan mereka dalam urusan itu. Kemudian apabila 
kamu telah membulatkan tekad, maka bertawakallah kepada Allah. 


































Sesungguhnya Allah menyukai orang-orang yang bertawakal 
kepadaNya”115 
C. Pengaruh Promosi Syariah dan Pelayanan Islam Secara Simultan 
Terhadap Kepuasan Konsumen 
Berdasarkan uji F(simultan)diperoleh nilai Fhitung sebesar 116,689 yang 
lebih besar dari Ftabel3,09 dengan nilai signifikansinya 0,00 yang lebih kecil 
dari 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Promosi Syariah dan 
Pelayanan Islam secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
Kepuasan Konsumen pada Swalayan NU Ngambon.  
Dengan demikian hipotesis yang menyebutkan “Adanya pengaruh 
Promosi Syariah secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
Kepuasan Konsumen pada Swalayan NU Ngambon“ dapat diterima. Besarnya 
pengaruh dari kedua variabel tersebut sebesar 70,9%  dan sisanya yakni 29,1% 
yang dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dikaji dalam penelitian ini.  
Berdasarkan hasil wawancara, kebanyakan konsumen puas dengan cara 
promosi dan pelayanan yang diberikan Swalayan NU Ngambon dan sebagian 
konsumen membeli karena mendapatkan informasi dari saudara, teman atau 
orang lain (Word of Mouth). Sehingga dapat disimpulkan bahwa kepuasan 
konsumen adalah konsumen atau pelanggan yang merasa puas. Perusahaan 
melakukan promosi dengan berbagai cara  dengan menggunakan konsep 
syariah yang tentunya tidak meninggalkan syariat Islam.Sehingga konsumen 
                                                          
115Kemerntrian Agama RI, Al-Quran…, 72 


































dapat merasakan manfaat dan pelayanan produk tersebut. Jika konsumen 






















































1. Berdasarkan hasil uji T (parsial) menunjukan bahwa variabel 
promosi syariah berpengaruh terhadap kepuasan konsumen. Pada 
variabel promosi syariah (X1) diperoleh nilai sebesar Thitung 2,514 
lebih besar dari Ttabel 1,975, sedangkan nilai signifikansinya 0,014, 
sehingga dapat dapat disimpulkan bahwa variabel promosi syariah 
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap kepuasan 
konsumen di Swalayan NU Ngambon. 
2.  Sedangkan Thitung pada variabel pelayanan Islam diperoleh nilai 
sebesar 12,757 yang lebih besar dari Ttabel yakni 1,975, sedangkan 
nilai signifikannya sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05, sehingga 
dapat disimpulkan bahwa variabel pelayanan Islam berpengaruh 
secara positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen pada 
Swalayan NU Ngambon.  
3. Berdasarkan uji F (simultan) diperoleh nilai Fhitung sebesar 116,689 
lebih besar dari Ftabel yakni sebesar 3,09, sedangkan nilai 
signifikannya sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05, sehingga dapat 
disimpulkan bahwa variabel promosi syariah dan pelayanan Islam 
berpengaruh positif dan signifikan secara simultan terhadap 
variabel kepuasan konsumen.  




































1. Penelitian Selanjutnya  
Pada penelitian ini menunjukan hasil bahwa kedua variabel 
memiliki pengaruh secara simultan sebesar 70,9% dan sisanya 
29,1% dipengaruhi oleh variabel lain. Oleh karena itu pada 
penelitian selanjutnya diharapkan untuk menambah atau meneliti 
variabel lain yang berpengaruh terhadap kepuasan konsumen, 
bauran pemasaran, loyalitas konsumen, dan lainya. 
2. Untuk Swalayan NU Ngambon   
Meningkatkan strategi pemasaranserta mempertahankan pelayanan 
perusahaanyang nantinya dapat menimbulkankan kepuasan 
konsumen sehingga lebih meningkatkan ketertarikan konsumen 
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